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Titi Winarni 4116500298. “Hubungan Daya Tarik Celebrity 
Endorser, Iklan, dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal”. 
Penelitian ini bertujuan Untuk mengetahui hubungan daya tarik 
celebrity endorser, iklan dan kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal baik 
secara parsial maupun secara simultan.  
Jenis penelitian ini asosiatif dengan pendekatan kuantitatif. 
Pemilihan sampel menggunakan sampling incidental, berjumlah 100 
responden. Teknik analisis data yang digunakan analisis korelasi rank 
spearman, korelasi berganda. Dari hasil penelitian ini menunjukkan nilai 
signifikan 0,000 < 0,05. Ini membuktikan secara simultan bahwa 
hubungan daya Tarik celebrity endorser, iklan dan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi 
Kabupaten Tegal. 
Hasil dari penelitian adalah (1) daya Tarik celebrity endorser 
terdapat hubungan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan 
0,811 < 0,000, (2) iklan terdapat hubungan terhadap keputusan pembelian 
dengan nilai signifikan 0,796 < 0,000, (3) kualitas produk terdapat 
hubungan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan 0,715 < 
0,000, (4) terdapat hubungan sangat kuat, positif dan signifikan terhadap 
variabel daya Tarik celebrity endorser, iklan dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian sebesar 0,955 dengan nilai signifikan 0,000. 
 
Kata Kunci :Daya Tarik Celebrity Endorser, Iklan dan Kualitas Produk 

















Titi Winarni 4116500298. "The Relationship Between Celebrity 
Endorsment Attractiveness, Advertising and Product Quality On 
Purchasing Decisions For VIVO Mobile Phones in The Slawi Sub-district, 
Tegal District".  
This study aims to determine The Relationship Between Celebrity 
Endorsment Attracteveness, Advertising and Product Quality On 
Purchasing Decisions For VIVO Mobile Phones in The Slawi Sub-district, 
Tegal District, partially or simultaneously.  
This type of research is associative with a quantitative approach. 
The sample sellction uses incidental sampling,totaling 100 respondens. 
Data analysis technique used is Spearman rank correlation analysis, 
multiple correlation. From the result of this study indicate a significant 
value of 0,000 < 0,05. This proves simultaneously that relationship of The 
Influences Of The Attractiveness Of Celebrity Endorsers, Advertisement 
and Product Quality On Purchasing Decisions For VIVO Mobile Phones 
in The Slawi Sub-district, Tegal District. 
The result of the study are (1) celebrity endorsement appeal has an 
influence on purchasing decision with a significant value 0,811 < 0,000, 
(2)advertising has an influence on purchasing decisions 0,796 < 0,000, (3) 
product quality has an influence on purchasing decision with a significant 
value 0,715 < 0,000, (4) there is very strong, positive and significant 
relationship to the variable attractiveness of celebrith endorsers, 
advertisement and product quality on purchasing decisions of 0,955 with a 
significant value of 0,000. 
 
Keywords: Attractiveness of Celebrity Endorsers, Advertisement and 
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A. Latar Belakang Masalah 
Dalam perkembangan dunia modern dan globalisasi membutuhkan 
suatu kemajuan dibidang komunikasi. Kebutuhan akan komunikasi 
berdampak pada melonjaknya permintaan berbagai jenis alat komunikasi 
yang dapat mempermudah komunikasi. Hal demikian menjadikan 
timbulnya persaingan yang ketat dalam bidang bisnis telekomunikasi. 
Persaingan tersebut dapat dilihat dari banyaknya produsen memproduksi 
berbagai produk komunikasi seperti handphone yang menawarkan 
berbagai jenis produk baru dengan inovasi yang berbeda dari pada produk-
produk sebelumnya, yang dimana produk yang dihasilkan banyak 
memberikan kemudahan bagi para konsumen dalam melakukan 
komunikasi. 
Dalam dunia bisnis produk komunikasi perusahaan bersaing 
memproduksi produk smartphone semenarik mungkin supaya menarik 
minat masyarakat akan produknya kemudian memutuskan untuk membeli 
serta menggunakan produknya. Hal ini menjadi cara bagi perusahaan 
memberikan kepuasan bagi para konsumen-konsumen mereka yang sudah  






Pertumbuhan produk smartphone memang luar biasa di dunia 
termasuk di Indonesia. Menurut lembaga riset Roy Morgan,periode Maret 
2012-2013, kepemilikan smartphonedi Indonesia naik dua kali lipat, dari 
12 % menjadi 24 %dari total populasi Indonesia. Sementara itu, pengguna 
telepon seluler naik 10 % mencapai 84 %dari total populasi Indonesia pada 
Maret 2013.Produk smartphoneyang menguasai pangsa pasar di Indonesia 
diperkenalkan oleh beberapa perusahaanbesar seperti Apple, Samsung 
Android. 
Kebutuhan semua orang dalam sarana telekomunikasi nirkabel dan 
medianya (multimedia) dalam sangatlah meningkat, dulu sebuah 
handphone dibeli konsumen karena kemampuannya memenuhi 
kebutuhannya dalam telekomunikasi nirkabel atau tanpa kabel yang bisa 
dibawa kemana-mana, tetapi sekarang sebuah handphone menjadi sesuatu 
kebutuhan yang tidak terpisahkan dari kehidupan semua orang, terlebih 
lagi masyarakat Indonesia sangat bergantung pada handphone. Semata-
mata karena kebutuhan untuk menunjang statusnya di masyarakat. 
Vivo merupakan salah satu merek handphone populer saat  ini. 
Sejak awal kehadirannya, disaat perusahaan industri smartphone  lainnya 
masih menggadang-gadangkan ‘notch’ smartphone lebih tipis, berbeda 
dengan Handphone VIVO. Perusahaan asal China ini mulai membuat 
inovasi lebih canggih.Hadirnya smartphone merek VIVO seakan 
menghapus persepsi publik tentang kualitas ponsel China yang sering 





khususnya smartphone dimana citra negatif dari konsumen terhadap 
produk China dapat berubah menjadi citra positif karena kehadiran 
smartphone VIVO.Selain itu VIVO juga hadir dengan harga yang 
bervariasi, sesuai dengan tipe dan spesifikasinya. Dalam promosinya 
VIVO juga menggunakan beberapa selebriti papan atas yang dapat 
menambah kepercayaan dan minat beli kembali terhadap produk VIVO 
smartphone. 
Tabel 1 
Data Penjualan Handphone VIVO di Kecamatan Slawi 
 
Dilihat dari tabel diatas, setiap tahun penjualan handphone di 
Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal mengalami kenaikan dan penurunan, 
pada tahun 2015 ke 2016  Toko Jaya Ponsel dan Duta Irama Cell 
mengalami penurunan dengan jumlah penjualan Toko Jaya Ponsel pada 
tahun 2015 ada 180 unit dan pada tahun 2016 dengan jumlah 175 unit dan 
pada Duta Irama Cell pada tahun 2015 dengan jumlah penjualan 237 dan 
2016 dengan jumlah 219 unit . Tetapi pada tahun 2018 ke 2019 mengalami 
kenaikan secara drastis pada Duta Irama Cell pada tahun 2018 dengan 
jumlah penjualan 190 unit dan 2019 dengan jumlah 246 unit melihat 
fenomena tersebut peneliti merasa ingin melakukan penelitian apakah ada 
Toko 
Tahun 
2015 2016 2017 2018 2019 
Toko Jaya Ponsel 180 175 195 180 195 
Duta Irama Cell 237 219 213 190 246 
Slawi Phone Center 170 175 180 195 190 
WL Cell 235 240 192 167 250 





hubungan variabel-variabel Daya Tarik Celebrity Endorser, Iklan dan 
Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian guna meningkatkan 
penjualan Handphone di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
Dengan adanya persaingan ketat antar produk handphone, setiap 
perusahaan dituntut untuk dapat meningkatkan daya saingnya secara terus 
menerus.Untuk dapat bersaing maka perusahaan harus memenuhi 
kebutuhan pasar.Dimana tujuan setiap perusahaan adalah bagaimana 
produk-produk yang dihasilkan dapat diterima oleh konsumen. Minat beli 
konsumen merupakan langkah awal agar konsumen tertarik terhadap 
produk yang di produksi perusahaan kemudian dilanjutkan dengan indakan 
pembelian. Banyaknya produk-produk yang bermunculan mengharuskan 
pemasar sebagai pihak yang langsung berinteraksi dengan konsumen dapat 
menganalisis faktor-faktor yang memicu minat beli konsumen terhadap 
produknya. 
Kualitas merupakan syarat utama diterimanya suatu produk di 
pasar. Suatu produk dikatakan berkuaitas apabila produk tersebut mampu 
memenuhi harapan pelanggan. Berbagai usaha ditempuh perusahaan untuk 
menghasilkan produk yang berkualitas, antara lain dengan menerapkan 
kontrol yang ketat pada setiap proses mulai dari penyiapan bahan baku 
sampai penyiapan produk jadi. Konsumen selalu ingin mendapatkan 
produk yang berkualitas yang sesuai dengan harga yang dibayar, meskipun 
ada sebagian besar masyarakat yang berpendapat bahwa, produk yang 





harga yang terjangkau merupakan pertimbangan sendiri bagi konsumen 
yang akan membeli produk tertentu. 
Saat ini permintaan terhadap smartphone  di masyarakat semakin 
meningkat, hal ini peluang bagi produsen handphone untuk dapat 
menciptakan inovasi-inovasi yang menarik konsumen sehingga dapat 
mempermudah dalam berkomunikasi. Smartphone merupakan telepon 
genggam pintar yang bekerja dengan menggunakan perangkat lunak 
system operasi (OS) dan memiliki fitur canggih sepeti Email, Internet, dan 
lainnya. Singkatnya, smartphone  merupakan komputer kecil yang 
memiliki kemampuan sebuah telepon. Dengan begitu, selain sebagai alat 
telekomunikasi, smartphone juga dapat digunakan untuk keperluan bisnis 
oleh pengusaha dan masyarakat umum. VIVO adalah sebuah perusahaan 
elektronika, perusahaan ini adalah anak dari BKK Electronics.Dikomandoi 
oleh Shen Wei, perusahaan ini memproduksi ponsel pintar, perangkat 
sandang, dan layanan berbasis digital. 
Dengan semakin banyaknya jumlah pesaing dipasar meningkatkan 
pula ketajaman persaingan merek-merek yang beroperasi di pasar, Daya 
Tarik Celebrity Endorser merupakan salah satu faktor penentu keputusan 
pembelian karena dengan adanya Daya Tarik Celebrity Endorser juga 
dapat mendorong keputusan pembelian dalam membeli suatu produk, 
yakni menggunakan selebriti untuk memperkenalkan produk, dan 
kemudian menempatkannya dalam konsep baru, yaitu iklan pemasaran 





biasanya merupakan kolaborasi antara brand dan influenser. Penelitian 
yang dilakukan Atika Wiguna dan Suyoto (2016) mengatakan Daya Tarik 
Celebrity Endorser mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian, hal ini merupakan faktor yang sangat mempengaruhi bagi 
konsumen dalam membeli suatu barang atau jasa.  
Iklan adalah bentuk komunikasi yang diatur sedemikian rupa 
melalui diseminasi informasi tentang kegunaan, keunggulan atau 
keuntungan suatu produk supaya menimbulkan keinginan untuk 
melakukan pembelian. Seorang konsumen yang akan membeli produk 
biasanya terdapat beberapa pengaruh atau faktor-faktor dari luar yaitu hal 
yang dipertimbangkan konsumen dalam memilih produk dengan melihat 
iklan produk yang dijual. Iklan sangat bernilai karena mampu 
mempengaruhi pilihan atau preferensi konsumen. 
Selain Daya Tarik Celebrity Endorser dan Iklan, untuk membentuk 
daya tarik terhadap produk perusahaan perlu juga menciptakan kualitas 
produk yang baik.Produk yang berkualitas adalah produk yang akan dicari 
oleh para konsumen, karena konsumen menginginkan terpenuhinya 
kepuasan apabila menggunakan produk tersebut, bahkan konsumen tidak 
segan-segan mengeluarkan biaya yang lebih besar supaya dapat memenuhi 
kepuasannya. Kualitas produk yang diberikan perusahaan kepada 
konsumen merupakan salah satu indikator yang menentukan kepuasan 
konsumen terhadap apa yang diberikan oleh perusahaan. Jika kualitas 





membuat konsumen beranggapan perusahaan telah profesional dalam 
memberikan produk. Sebaliknya jika konsumen beranggapan kualitas 
produk yang diberikan kepada konsumen tidak baik, maka konsumen akan 
beranggapan perusahaan kurang profesional dalam memberikan produk 
kepada konsumen. 
Berdasarkan latar belakang, penelitian ini membahas mengenai 
perilaku konsumen yaitu faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian, untuk itu skripsi ini mengambil judul “Hubungan Daya Tarik 
Celebrity Endorser, Iklan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen yang Menggunakan Handphone 
VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal). 
Dalam penelitian ini, dipilih produk handphone VIVO dikenal 
sebagai vendor yang tergolong menarik secara desain dan inovatif yang 
diwujudkan dengan produk handphone yang diluncurkan pada pasaran 
elektronik dunia. 
Berdasarkanlatarbelakangmasalah di atas oleh itu peneliti merasa 
tertarik untuk melakukan penelitian mengenai bagaimana Hubungan Daya 
Tarik Celebrity Endorser, Iklan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian pada konsumen yang menggunakan Handphone VIVO di 






B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, 
maka dapat dirumuskan rumusan masalah sebagai berikut: 
1) Apakah terdapat hubungan Celebrity Endorser terhadap keputusan 
pembelian Handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
2) Apakah terdapat hubungan Iklan terhadap keputusan pembelian 
Handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
3) Apakah terdapat hubungan Kualitas Produk terhadap keputusan 
pembelian Handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
4) Apakah terdapat hubungan Celebrity Endorser, Iklan, dan Kualitas 
Produk secara simultan terhadap keputusan pembelian Handphone 
VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
C. Tujuan Penelitian 
Sebuah penelitian ilmiah harus menentukan tujuan secara jelas.Tujuan 
penelitian ditetapkan dalam rangka untuk menjawab masalah-masalah 
penelitian yang telah ditetapkan sehingga penelitian tidak menyimpang 
dari permasalahan yang ingin dijawab. Tujuan penelitian ini adalah: 
a. Untuk mengetahui hubungan Celebrity Endorser terhadap keputusan 
pembelian Handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kbupaten Tegal. 
b. Untuk mengetahui hubungan Iklan terhadap keputusan pembelian 
handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
c. Untuk mengetahui hubungan Kualitas Produk terhadap keputusan 





d. Untuk mengetahui hubungan Celebrity Endorser, Iklan, dan Kualitas 
Produk secara simultan terhadap keputusan pembelian Handphone 
VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
D. Manfaat Penelitian 
Dari tujuan penelitian diatas, maka manfaat penelitian ini sebagai berikut: 
a. Manfaat Teoritis 
1) Penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi penelitian 
serupa dimasa yang akan datang dan mendukung teori-teori yang 
telah ada sehubungan dengan masalah yang dibahas dalam 
penelitian. 
2) Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan ilmu 
pengetahuan khususnya mengenai perilaku konsumen. 
3) Bagi akademis, penelitian ini sebagai bahan pertimbangan dan 
referensi lebih lanjut guna penyusunan skripsi yang ada kaitannya 
dengan masalah ini 
b. Manfaat Praktis 
1) Bagi peneliti, memberikan pengalaman yang bermanfaat dalam 
penelitian dalam menerapkan ilmu yang diperoleh di bangku kuliah 






A. Landasan Teori 
1. Pengertian Pemasaran 
American Marketing Association  (AMA) (Kotler 2009: 5) 
pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses 
untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai 
kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan 
cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya. 
Menurut Malau (2018: 1) Pemasaran mempunyai arti yang 
beragam berdasarkan pemirsa, media, dan dinamika pasar. Itu 
sebabnya tidak heran bahwa pemasar mendefinisikan pemasaran 
dengan pandangan yang berbeda.Pemasaran berasal dari kata dasar 
“pasar” dimana salah satu pengertian umumnya adalah tempat dimana 
terjadinya transaksi jual beli barang atau jasa dan transaksi tukar 
menukar barang atau jasa antara penjual dengan pembeli. Pemasaran 
merupakan aktivitas, mengatur lembaga, dan proses untuk 
menciptakan, berkomunikasi, memberikan, dan bertukar penawaran 
yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat pada 
umumnya. 
Pemasaran langsung (direct marketing) adalah penggunaan 
saluran-saluran langsung konsumen (CD-consumer-direct) untuk 





tanpa menggunakan perantara pemasaran.Saluran-saluran ini 
mencakup surat-langsung (direct-mail), catalog, telemarketing, TV 
interaktif, kios, situs internet, dan peralatan bergerak (mobile device). 
Pemasaran langsung adalah salah satu cara yang tumbuh paling pesat 
untuk melayani pelanggan (Kotler 2005:311) 
Pemasaran dianggap sebagai proses perencanaan konsep, 
harga, promosi, dan pendistribusian ide-ide barang maupun jasa untuk 
menciptakan pertukaran yang memuaskan individu dan tujuan 
organisasi. Manajemen pemasaran yang efektif mampu menjembatani 
kebutuhan dan keinginan konsumen secara efektif melalui penyediaan 
produk dan nilainya secara berkesinambungan (Priansa 2016: 31) 
Semua pendapat ini tidak disalahkan, masing-masing bisa 
meberikan definisi sesuai dengan pemahamannya. Definisi pemasaran 
bisa berbeda untuk setiap orang.Namun demikian, sangat mudah 
dipahami, bahwa pemasaran (marketing) merupakan kegiatan 
transaksi pertukaran nilai yang dimiliki oleh masing-masing pihak, 
misalnya pertukaran produk yang dimiliki oleh perusahaan terhadap 
uang yang dimiliki oleh pelanggan.Hal ini menunjukkan bahwa 
pelanggan menginginkan sesuatu dari perusahaan, dan perusahaan 
menginginkan sesuatu dari pelanggan. Jadi sebagai pemasar, perlu 
mengetahui apakah yang benar-benar diingkan oleh pelanggan dan 





pengembalian yang biasanya diukur dengan uang sebagai 
penggantinya. 
Pemasar memang terampil dalam menstimulasi permintaan 
akan produk perusahaan mereka, namun pandangan tersebut terlalu 
sempit untuk menggambarkan tugas mereka. Seperti para profesional 
dalam bidang produksi dan logistik bertanggung jawab atas 
manajemen pasokan, pemasar bertanggung jawab atas permintaan. 
Manajer pemasaran berusaha memengaruhi tingkat, waktu, dan 
komposisi permintaan untuk mencapai tujuan organisasi. Ada delapan 
keadaan permintaan yang mungkin terjadi (Kotler 2009: 8): 
a. Permintaan negatif 
Konsumen tidak mempuunyai produk dan mungkin bahkan 
berusaha menghindarinya. 
b. Permintaan yang tidak ada 
Konsumen mungkin tidak sadar akan atau tidak tertarikpada 
produk. 
c. Permintaan laten 
Konsumen mungkin memiliki suatu kebutuhan yang kuat yang 
tidak bisa dipenuhi produk yang ada. 
d. Permintaan yang menurun 
Konsumen mulai jarang membeli produk atau tidak membeli sam 
sekali. 





Konsumen membeli secara musiman, bulanan, mingguan, harian, 
atau bahkan dalam hitungan jam. 
f. Permintaan penuh 
Konsumen membeli semua produk yang dilempar ke pasar. 
g. Permintaan berlimpah 
Konsumen mau membeli produk lebih banyak daripada produk 
yang ada. 
h. Permintaan tak sehat 
Konsumen mungkin tertarik pada produk yang memiliki 
konsekuensi sosial yang tidak diinginkan. 
2. Celebrity Endorser 
a. Pengertian Influencer 
Influencer adalah individu yang memiliki kekuatan untuk 
mempengaruhi keputusan pembelian orang lain karena otoritas, 
pengetahuan, posisi, atau hubungan dengan audience-nya. Bias 
juga dikatakan bahwa seorang influencer adalah mereka yang 
memiliki pengikut di nhice (ceruk pasar) aktif tertentu. Penting 
untuk dicatat bahwa influencer bukan sekedar alat pemasaran, 
melainkan asset hubungan sosial tempat sebuah brand dapat 
berkolaborasi untuk mencapai tujuan pemasaran (Savitri 2019: 51) 
Influencer di media sosial adalah orang-orang yang 
membangun reputasi dalm pengetahuan dan keahlian tertentu. 





media sosial pilihan mereka dan menghasilkan pengikut besar dari 
orang-orang yang antusias dan memperhatikan pandangan 
mereka.Brand produk menyukai influencer media sosial karena 
mereka dapat menciptakan trend dan mendorong pengikut mereka 
untuk membeli produk yang mereka promosikan (Savitri 2019: 52)  
Dalam penelitian ini, variabel daya tarik celebrity endorser 
menggunakan empat indikator yaitu pengetahuan, pengalaman atau 
keahlian, integritas, dan dapat dipercaya. Peneiti memakai 
indikator tersebut karena disesuaikan dengan obyek yang diteliti 
yaitu Afgan Syahreza sebagai celebrity endorser ponsel VIVO. 
Afgan merupakan seorang penyanyi yang mempunyai prestasi dan 
integritas yang baik. Dengan didapatkannya beberapa penghargaan 
bergengsi seperti Anugerah Musik Indonesia, Nickeledon Kids 
Choise, Penghargaan Film Box Office Indonesia, hal tersebut 
menunjukkan bahwa Afgan mempunyai prestasi yang bagus 
dibidangnya. Selain itu, dari tahun 2008 hingga 2017 Afgan telah 
mengelurakan empat album dan afgan juga memiliki bakat 
berakting pada tahun 2009, ia pernah tampil film Bukan Cinta 
Biasa dan Cinta 2 Hati. 
Pemasaran influencer tumbuh dari dukungan selebriti. 
Pelaku bisnis sudah mengetahui selama bertahun-tahun bahwa 
penjualan mereka bias meningkat jika jika dipromosikan atau 





end brand menggunakan selebritis sebagai influencer (Savitri 
2019: 53). 
Influencer Marketing (IM) ramai dibicarakan beberapa 
tahun terakhir, terutama sejak banyak orang ingin menjadi 
youtuber dan selebgram. Influencer marketing menjadi lahan 
profesi baru, dan tidak sedikit yang sudah sukses (Savitri 2019: 
44). 
Influencer marketing memanfaatkan influencer yang 
menggunakan sebuah brand dan bersedia menyediakan 
menyampaikan hal tersebut ke semua pengikutnya dengan cara 
organik (melalui konten-konten bermanfaat, bukan dengan 
membayar). Dengan demikian, seorang influencer tentu saja 
memiliki pengikut sosial yang besar dan mampu mempengaruhi 
target audience sebuah brand. Perusahaan bisa memfokuskan 
upaya pemasaran yang menampilkan influencer, daripada 
memasarkan langsung ke sekelompok besar konsumen. Perusahaan 
cukup membayar influencer untuk menyuarakan produknya 
(Savitri 2019: 46). 
Influencer marketing tidak hanya berfokus untuk 
menemukan seseorang yang memiliki banyak followers, lalu 
membayar mereka untuk mengekspor produk. Hal tersebut bisa 
dilakukan pada selebriti, tapi tidak pada seorang influencer. 





membangun branding mereka sendiri dan membina interaksi 
dengan followers-nya. Oleh karenanya, sudah pasti mereka akan 
melindungi reputasinya, juga orang-orang yang sudah 
mempercayai mereka (Savitri 2019: 47). 
Perusahaan biasanya mencari pendekatan tersendiri untuk 
menemukan dan memanfaatkan setiap influencer berbeda. Satu 
cara pendekatan yang cocok pada seorang influencer mungkin sulit 
diterapkan pada influencer lain. Influencer tidak hanya berarti 
popularitas, sebab target perusahaan adalah untuk memperoleh 
pembelian dari pelanggannya (Savitri 2019: 49). 
Influencer dapat dikategorikan ke dalam beberapa bagian, 
dan kategori trakhir merupakan yang paling banyak dibutuhkan 
(Savitri 2019: 52): 
1) Selebriti 
2) Pakar industri dan opinion leader 
3) Blogger dan pembuat konten 
4) Micro influencer 
Sebagian besar influencer marketing saat ini terjadi di 
media sosial, terutama dengan micro influencer, dan 
blogging.Pakar industri dan opinion leader, misalnya wartawan, 
juga dapat dianggap influencer dan memegang posisi penting bagi 
brand. Lalu ada selebritas, mereka adalah influencer yang telah 





sebagai influencer memudar. Blogger dan influencer di media 
sosial (terutama mikro blogger) memiliki hubungan yang paling 
otentik dan aktif dengan mereka.Hal ini diakui dan sangat 
dibutuhkan oleh banyak brand produk (Savitri 2019: 52). 
b. Menurut Shimp (2003) dalam Atika Wiguna ada tiga indikator dan 
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a. Pengertian iklan 
Iklan adalah bentuk komunikasi yang diatur sedemikian 
rupa melalui diseminasi informasi tentang kegunaan, keunggulan 
atau keuntungan suatu produk supaya menimbulkan keinginan 
untuk melakukan pembelian. AMA (American Marketing 
Association) (Malau 2018 :85) mendefinisikan iklan sebagai semua 
bentuk bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide 
barang, atau jasa secara non personal oleh sponsor yang jelas. 





proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan iklan. 
Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling 
banyak digunakan perusahaan dalam mempromosikan produknya. 
Iklan pengingat digunakan untuk memperkuat pengetahuan 
akan produk sebelumnya. Iklan pengingat adalah baik untuk 
produk yang telah mencapai posisi yang diakui dan brada dalam 
fase dewasa siklus produk mereka. Tipe lain dari iklan pengingat 
adalah, penguata, digunakan untuk memastikan pengguna saat 
mereka membuat pilihan yang tepat (Malau 2016:88). 
b. Penjadwalan iklan 
Tidak ada jadwal yang tepat untuk mengiklankan suatu 
produk, tapi tiga faktor yang harus dipertimbangkan.Pertama adalh 
masalah omset pembeli, yang adalah seberapa sering pembeli baru 
memasuki pasar untuk membeli produk. Semakin tinggi perputaran 
pembeli, semakin besar jumlah iklan yang dibutuhkan.Isu kedua 
dalam penjadwalan adalah frekuensi pembelian lebih sering produk 
yang dibeli, semakin sedikit pengulangan diperlukan.Akhirnya, 
perusahaan harus mempertimbangkan tingkat kelupaan pembeli, 
kecepatan pembeli dalam melupakan merek jika iklan tidak terlihat 
(Malau 2016: 99). 
Pengaturan jadwal membutuhkan pemaham tentang 





cenderung mengikuti salah satu dari tiga pendekatan dasar (Malau 
2016: 99) 
1) Jadwal berkelanjutan. Ketika faktor musiman tidak penting, 
iklan dijalankan pada jadwal berkelanjutan atau stabil 
sepanjang tahun. 
2) Jadwal musiman. Periode iklan dijadwalkan antara periode ada 
atau tidak ada iklan untuk mencerminkan permintaan musiman. 
3) Jadwal gabungan. Jadwal berkelanjutan dikombinasikan 
dengan jadwal musiman karena kenaikan permintaan, periode 
berat promosi, atau pengenalan produk baru. 
1) Public Presentation. Iklan memungkinkan setiap orang 
menerima pesan yang sama tentang produk yang diiklankan. 
2) Pervasiveness. Pesan iklan yang sama dapat diulang-ulang 
untuk memantapkan penerimaan informasi. 
3) Amplified Expressiveness. Iklan mampu mendramatisasi 
perusahaan dan produknya melalui gambar dan suara untuk 
menggugah dan mempengaruhi perasaan khalayak. 
4) Impersonality. Iklan tidak besifat memaksa orang untuk 
mmperhatikan dan menanggapinya, karena merupakan 
komunikasi yang monolog (satu arah). 
Malau (2018: 86) menyebutkan bahwa Iklan dapat 
diklasifikasikan berdasarkan berbagai aspek, di antaranya dari 





1) Dari Aspek Isi Iklan 
Product advertising, yaitu iklan yang berisi 
informasi produk (barang dan jasa) suatu perusahaan. 
Ada dua jenis iklan yang termasuk  dalam kategori ini, 
yaitu: 
a) Direct-action advertising, yaitu iklan produk yang di 
desain sedemikian rupa untuk mendorong tanggapan 
segera dari khalayak atau pemirsa. 
b) Indirect-action advertising, yaitu iklan produk yang di 
desain untuk menumbuhkan permintaan dalam jangka 
panjang. 
2) Dari Aspek Tujuan 
a) Iklan pelopor adalah iklan yang berupaya 
menciptakan permintaan awal misalnya iklan 
permen untuk senam wajah (sebelumnya tidak ada 
pikiran bagi sebagian masyarakat untuk melakukan 
senam wajah dengan makan permen). 
b) Iklan pesaing adalah iklan yang berupaya 
mengembangkan pilihan pada merek tertentu. 
Dalam iklan pesaing ada suatu bentuk iklan yang 
disebut dengan iklan pembanding yaitu iklan yang 





produk mereka dibandingkan dengan produk merek 
pesaing. 
c) Iklan pengikat, yaitu iklan yang berupaya 
melekatkan nama atau merek produk tertentu di 
benak khalayak. Salah satu bentuk iklan yang 
mengingatkan adalah iklan yang disebut dengan 
iklan yang mendesak, yang meyakinkan atau 
memantapkan pilihan pembeli. 
3) Dari Aspek Pemilik Iklan 
Ada dua jenis iklan berdasarkan aspek pemilik iklan, 
yaitu: 
a) Iklan vertical yaitu iklan bersama para anggota 
saluran distribusi, misalnya diantara para produsen, 
pedagang grosir, agen, dan pengecer. 
b) Iklan horizontal aitu iklan bersama dari beberapa 
perusahaan sejenis. 
c. Memutuskan anggaran iklan 
 Bagaimana perusahaan tahu bahwa jumlah pengeluaran 
mereka sudah tepat? Sebagian kritik menyatakan bahwa 
perusahaan barang kemasan konsumen yang besar terlalu banyak 
mengeluarkan uang untuk iklan sebagai jaminan agara tidak 





meremehkan kekuatan perusahaan dan pembentukan citra produk 
sehingga sangat sedikit mengeluarkan uang (Kotler 2009: 203). 
d. Menurut Malau (2016:85) iklan memiliki empat indikator yaitu: 
1) Menginformasikan khalayak mengenai seluk beluk produk 
(informative) 
2) Mempengaruhi khalayak untuk membeli (persuanding) 
3) Menyegarkan informasi yang telah diterima khalayak 
(reminding) 
4) Menciptakan suasana yang menyenangkan sewaktu khalayak 
menerima dan mencerna informasi (entertainment) 
e. Suatu iklan memiliki dimensi sebagai berikut (Malau 2016: 85): 
1) Public Presentation. Iklan memungkinkan setiap orang 
menerima pesan yang sama tentang produk yang diiklankan. 
2) Pervasiveness. Pesan iklan yang sama dapat diulang-ulang 
untuk memantapkan penerimaan informasi. 
3) Amplified Expressiveness. Iklan mampu mendramatisasi 
perusahaan dan produknya melalui gambar dan suara untuk 
menggugah dan mempengaruhi perasaan khalayak. 
4) Impersonality. Iklan tidak besifat memaksa orang untuk 
mmperhatikan dan menanggapinya, karena merupakan 






4. Kualitas Produk 
a. Pengertian Produk 
Menurut Malau (2018: 31) bahwa produk adalah suatu 
barang nyata yang dapat terlihat atau berwujud dan bahkan dapat 
dipegang yang dirancang untuk memuaskan keinginan atau 
kebutuhan konsumen seperti komputer, mobil, gosok gigi, 
makanan dan lain-lain.Sedangkan jasa adalah suatu yang tidak 
dapat dilihat dan tidak berwujud yang dirancang untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhan konsumen seperti rekomendasi, ide atau 
pengentahuan konsultan, pengacara, dosen dll. 
Produk dapat didefinisikan sebagai hasil produksi yang 
meliputi konsep total. Secara terpadu konsep tersebut meliputi 
barang, kemasam, merek, label, pelayanan , dan jaminannya. 
b. Kualitas Produk 
Menurut Malau (2018: 39) mendefinisikan Produk yang 
berkualitas adalah produk yang akan dicari oleh para konsumen, 
karena konsumen menginginkan terpenuhinya kepuasan apabila 
menggunakan produk tersebut, bahkan konsumen tidak segan-
segan mengeluarkan biaya yang lebih besar supaya dapat 
memenuhi kepuasannya. “Kualitas adalah pencapaian yang harus 
diperoleh oleh perusahaan, karena apabila kualitas suatu produk 






Perusahaan mempunyai tugas untuk dapat memenuhi 
kebutuhan konsumennya dari setiap produk yang dihasilkannya. 
Produk yang dipasarkan haruslah produk yang mempunyai tingkat 
daya saing yang tinggi, sehingga saat dipasarkan, produk tersebut 
dapat bertahan dan tidak mengecewakan perusahaan yang 
mendistribusikannya. 
Dalam merencanakan produk, perusahaan harus 
memikirkan tiga pertimbangan dalam melakukan pengembangan 
suatu produk yaitu, 1) inti produk, 2) wujud produk dan 3) produk 
yang disempurnakan. Produk-produk ini mempunyai strategi 
tersendiri dalam pemasarannya masing-masing.Produk harus terus 
berubah menjadi lebih baik, sejalan dengan perkembangan jaman. 
Produk yang lama dan tingkat penghasilan profit harus digantikan 
dengan produk baru yang dapat menghasilkan profit, karena itulah 
perusahaan harus dengan sangat hati-hati memilih produk baru 
dengan memperhatika hal-hal seperti, penilaian konsumen terhadap 
produk perusahaan, yang meliputi kelemahan dan kekuatan  produk 
tersebut dibandingkan produk pesaing dan informasi yang tidak 
berat sebelah atau “objektif” terhadap kinerja produk yang nyata 
dan berdasarkan penjualan, profit, dan pangsa pasar. Penggunaan 






Penilaian konsumen pada produk dapat menetukan langkah 
yang akan ditempuh oleh perusahaan, dan penerimaan kritik serta 
saran oleh konsumen harus diterima dengan tangan terbuka, untuk 
kebaikan produk berikutnya. Penolakan terhadap kritik konsumen 
oleh perusahaan dapat menjadi masalah yang akan menyebabkan 
kerugian bagi perusahaan. Hal ini yang tidak kalah penting untuk 
diperhatikan adalah produk pesaing, peningkatan produk sebaiknya 
lebih unggul atau lebih bernilai dibandingkan dengan produk 
pesaing. Perusahaan yang fokus dalam pengembangan produknya 
tanpa memperhatikan produk saingan dapat menciptkan kerugian 
karena produk saingan misalnya lebih berkualitas dan lebih murah 
dibandingkan produk yang sedang dikembangkan. Pengetahuan 
produk pesaing akan sangat membantu dalam penerimaan 
konsumen terhadap produk baru yang akan dipasarkan (Malau 
2016: 39). 
c. Manfaat dan fungsi produk 
Menurut Malau (2016: 40) sebuah produk dapat 
diidentifikasi berdasarkan manfaat dan fungsinya. Tingkat 
pentingnya masing-masing manfaat dan fungsi produk ini akan 
berbeda-beda pada segmen pasar yang berbeda. Misalnya 
kendaraan mempunyai kegunaan yang berbeda bagi segmen 
pedagang dan berbeda bagi segmen orang kantoran. Manfaat dan 





1) Layanan yang disediakan 
2) Harga yang ditawarkan 
3) Desainnya 
4) Kemasan 
5) Jaminan atau garansi fisiknya 
Perubahan salah satu atau lebih dari lima atribut diatas 
membdakan nilai produk itu sendiri. Setiap perubahan apapun dari 
atribut-atribut ini akan membentuk perubahan perbedaan produk 
nilai kepuasan kepada pengguna. Perubahan nilai itu dapat menjadi 
diferensiasi sebuah produk yang bisa menjadi produk baru bagi 
pelanngan dan bisa menjadi segmen bau dalam pasar. Misalnya 
perubahan desain kendaraan mobil penumpang menjadi mobil 
balap. Demikian pula, kemasan suatu produk mungkin benar-benar 
unik bagi suatu segmen pasar tertentu, tetapi tidak unik bagi 
segmen pasar yang lain. 
d. Konsep Produk 
Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan lebih 
menyukai produk-produk yang menawarkan fitur-fitur paling 
bermutu, berprestasi, atau inovatif. Para manajer dalam organisasi 
ini berfokus pada membuat produk yang superiordan 
meningkatkannya sepanjang waktu. Akan tetapi, para manajer ini 
kadang-kadang terperangkap dalam urusan cinta dengan produk-





yang lebih baik” yang yakin bahwa sebuah perangkap tikus yang 
baik itu bisa berhasil hanya kalau produk yang berharga, 
didistribusikan, diiklankan, dan dijual secara memadai (Kotler 
2008: 18). 
e. Atribut Produk 
Atribut produk adalah unsure-unsur produk yang dipandang 
penting oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan 
keputusan pembelian. Atribut produk meliputi merek, kemasan, 
jaminan (garansi), pelayanan, dan sebagainya. 
f. Dimensi kualiitas produk  menurut Mullins dalam Anang 
(2019:15) yaitu : 
1) Performance (kinerja), berhubungan dengan karakteristik 
operasi dasar dari sebuah. 
2) Durability (daya tahan) yang berarti beberapa lama atau umur 
produk yang bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut 
harus diganti. 
3) Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), 
yaitu sejauh mana karakteristik operasi dasar dari sebuah 
produk mememnuhi spesifikasi tertentu dari konsumen atau 





4) Features (fitur), adalah karakteristik produk yang dirancang 
untuk menyempurnakan fungsi produk atau menambah 
ketertarikan konsumen terhadap produk. 
5) Reliability (reliabilitas), adalah probabilitas bahwa produk 
waktu tertentu. 
6) Aesthetics (estetika), berhubungan dengan bagaimana 
penampilan produk bisa dilihat dari tampak, rasa, bau, dan 
bentuk dari produk. 
g. Indikator kualitas produksebagai berikut : 
1) Ukuran produk 
2) Bentuk produk 
3) Struktur fisik produk 
4) Daya tahan produk 
5) Umur ekonimis penggunaan produk 
6) Karakteristik desain produk 
7) Operasi memenuhi standard-standar yang telah ditetapkan 
sebelumnya 
8) Tampilan produk 
9) Fungsi produk 
10) Keandalan 







13) Daya tarik produk 
5. Keputusan Pembelian 
Proses pengambilan keputusan yang bersifat kebiasaan 
merupakan proses yang paling sederhana, yaitu konsumen mengenal 
masalahnya kemudian langsung mengambil keputusan untuk membeli 
merek favorit/kegemarannya (tanpa evaluasi alternative). Evaluasi 
hanya terjadi bila merek yang dipilih tersebut ternyata tidak 
sebagus/sesuai dengan yang diharapkan (Tjiptono 2008: 21). 
Perusahaan dapat bertahan hidup, mencapai probabilitas yang 
optimal, dan mengalami pertumbuhan yang tinggi dalam lingkungan 
persaingan yang semakin ketat jika mampu mengidentifikasi dan 
memuaskan kebutuhan serta keinginan konsumennya yang belum 
terpenuhi secara lebih baik dan lebih cepat daripada 
pesaingnya.Keberhasilan bisnis saat ini tidak semataditentukan oleh 
produk atau jasa yang dijual. Untuk itu, maka komunikasi terhadap 
konsumen merupakan salah satu kunci utama bagi perusahaan agar ia 
mampu memperoleh dan mengumpulkan informasi langsung dari 
konsumen mengenai kebutuhan dan keinginan konsmnen yang perlu 
dipenuhi perusahaan, sekaligus memberikan nilai (value) yang lebih 
bagi konsumen dibandingkan pesaing (Priansa 2016: 93). 
Perusahaan harus memiliki kemampuan untuk memberikan 





terdorong untuk melakukan pembelian produk yang dihasilkan oleh 
perusahaan. Dorongan tersebut merupakan dorongan dalam konteks 
memotivasi konsumen. Namun demikian, memotivasi konsumen 
bukanlah perkara yang mudah.Motivasi mewakili proses-proses 
psikologika yang mendorong timbulnya tindakan berupa sikap dan 
perilaku konsumen (Priansa 2016: 172). 
a. Jenis Perilaku Pengambilan Keputusan Pembelian 
Pembeli ini akan melewati proses pembelajaran, pertama 
mengembangkan keyakinan tentang produk, lalu sikap, dan 
kemudian membuat pilihan pembelian yang bijaksana. Pemasar 
produk dengan keterlibatan tinggi harus memahami pengumpulan 
informasi dan evaluasi perilaku konsumen dengan keterlibatan 
yang tinggi. Mereka perlu membantu pembeli belajar tentang 
atribut kelas produk dan kepentingan relatif mereka, mereka perlu 
untuk membedakan fitur merek mereka, mungkin dengan 
menjelaskan manfaat merek menggunaka media cetak dengan 
tulisan yang panjang. Mereka harus memotivasi penjual toko dan 
kenalan pembeli untuk mempengaruhi pilihan merek akhir (Malau 
2018: 233). 
b. Motif-motif Pembelian Konsumen 
(Priansa 2016: 162) konsumen memiliki motif-motif 
tertentu yang mendorong mereka untuk melakukan pembelian. 





konsumen, yaitu primary buting motive, yaitu motif untuk membeli 
yang sebenarnya; selective buying motive, yaitu pemilihan terhadap 
barang berdsarkan seleksi yang dilakukan; emotional buying motive 
atau impulse, yaitu dorongan seketika untuk mengkonsumsi produk; 
serta patronage buying motive. 
Tidak ada proses tunggal yang digunakan oleh semua 
konsumen, atau oleh seorang konsumen dalam semua situasi 
pembelian. Terdapat beberapa proses, dan sebagian besar model 
terbaru melihat konsumen membentuk sebagian besar penilaian 
secara sadar dan rasional. Beberapa konsep dasar yang akan 
membantu kita memahami proses evaluasi: 
1) Konsumen berusaha memuaskan sebuah kebutuhan; 
2) Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk; 
3) Konsumen melihat masing-masing produk sebagai sekelompok 
atribut dengan berbagai kemampuan untuk menghantarkan 
manfaat yang diperlukan untuk memuaskan kebutuhan ini. 
c. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
Gambar 1 
Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
 
 

















1) Membutuhkan Pengakuan 
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan 
kebutuhan-pembeli mengakui ada masalah atau kebutuhan. 
Kebutuhan dapat dipicu stimulus internal ketika salah satu 
kebutuhan normal seseorang-misalnya, kelaparan atau 
kehausan-naik ke tingkat yang cukup tinggi untuk menjadi 
dorongan.Kebutuhan juga dapat dipicu oleh rangsangan 
eksternal. 
2) Pencarian Informasi 
Konsumen yang tertarik mungkin atau mungkin tidak 
mencari informasi lebih lanjut. Jika dorongan konsumen kuat 
dan produk yang memuaskan berada dekat, ia cenderung untuk 
membelinya kemudian. Jika tidak, konsumen dapat menyimpan 
kebutuhan dalam ingatan atau berusaha melakukan pencarian 
informasi yang berhubungan dengan kebutuhan. 
3) Mengevaluasi Alternatif 
Kita telah melihat bagaimana konsumen menggunakan 
informasi untuk sampai pada serangkaian pilihan merek akhir. 
Bagaimana konsumen memilih diantara merek alternatif? 
Pemasar perlu atau tentang evaluasi alternatif, yaitu, bagaimana 
konsumen memproses informasi untuk sampai pda pilihan 
merek. Sayangnya, konsumen tidak menggunakan proses 





pembelian. Sebaliknya, beberapa proses evaluasi berada di 
tempat kerja. 
4) Keputusan Pembelian 
Pada tahap evaluasi, konsumen memberikan peringkat 
terhadap merek dan membentuk niat pembelian. Umumnya, 
keputusan pembelian akan membeli merek yang paling disukai, 
tetapi ada dua faktor bias dating atara niat pembelian dan 
keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain. 
Faktor kedua adalah faktor situasional yang tak terduga. 
Konsumen mungkin membentuk niat pembelian berdasarkan 
faktor-faktor seperti pendapatan yang diharapkan, harga yang 
diharapkan, manfaat produk yang diharapkan. Namun, kejadian 
tak terduga dapat mengubah niat beli. 
5) Perilaku Pasca Pembelian 
Pekerjaan pemasar tidak berakhir ketika produk dibeli. 
Setelah pembeli prouk, konsumen akan baik puas atau tidak 
puas dan akan terlibat dalam perilaku pasca pembelian yang 
menarik bagi pemasar. Hal yang menentukan apakah pembeli 
puas atau tidak puas dengan pembelian terletak pada hubungan 
antara harapan konsumen dan kinerja yang dirasakan langsung 
pada produk. Jika produk jatuh jauh dari harapan, konsumen 
kecewa; jika memenuhi harapan, konsumen merasa puas; jika 





kesenjangan antara harapan dan kinerja, semakin besar 
ketidakpuasan konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa penjual 
harus berjanji hanya merek mereka saja dapat diberikan 
sehingga pembeli puas. 
d. Menurut Malau (2018: 225) menyebutkan ada empat aktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian yaitu:  
1) Faktor Budaya 
Budaya adalah penyebab yang paling dasar dari keinginan 
dan perilaku seseorang. Perilaku manusia sebagian besar 
dipelajari, dibesarkan dimasyarakat, anak belajar nilai-nilai 
dasar, persepsi, keinginan, dan perilaku dari keluarganya dan 
lembaga penting lainnya. 
2) Faktor Sosial 
Pemasar tertarik pada kelas sosial karena orang-orang 
dalam kelas sosial tertentu cenderung menunjukkan perilaku 
pembelian yang sama. Kelas sosial menunjukkan produk dan 
merek preferensi yang berbeda di berbagai bidang seperti 
pakaian, perabot rumah, aktivitas rekreasi, dan mobil. 
3) Faktor Personal 
Faktor personal terdiri dari lima faktor yaitu: 
a) Usia dan Tahap Siklus Hidup 
b) Pekerjaan 





d) Gaya Hidup 
e) Kepribadian dan Konsep Diri 
4) Faktor Psikologis 
Teori ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian 
seseorang mempengaruhi oleh motif bawah sadar sehingga 
bhakan pembeli mungkin tidak sepenuhnya memahami. 
Konsumen sering tidak tahu atau tidak bias menjelaskan 
mengapa mereka bertindak seperti yang mereka lakukan. 
e. Dimensi keputusan pembelian terdiri dari: 
1) Pengenalan masalah 
2) Pencarian masalah 
3) Evaluasi alternatif 
4) Keputusan pembelian 
f. Indikator keputusan pembelian yaitu: 
1) Rangsangan internal 
2) Rangsangan eksternal 
3) Informasi dari bahan bacaan 
4) Pengalaman orang lain 
5) Kunjungan toko 
6) Memberikan penilaian terhadap produk 
7) Jenis produk 
8) Merek produk 





10) Harga produk 
B. Studi Penelitian Terdahulu 
Ada beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan pengaruh 
daya tarik celebrity endorser, iklan, dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian.Akan tetapi hasil penelitian terdahulu mengenai 
keputusan pembelian menunjukkan keanekaragaman hasil. Perbedaan hasil 
empiris penelitian-penelitian  terlebih dahulu disebabkan oleh beberapa 
faktor yaitu perbedaan tempat penelitian, perbedaan periode waktu, 
periode metode waktu, perbedaan metode pengujian maupun perbedaan 
sampel yang digunakan dalam penelitian.  
  Dalam penelitian ini peneliti mengambil beberapa contoh referensi 
dari penelitian sebelumnya dengan menggunakan aspek yang serupa 
sebagai dasar atau acuan penelitian ini, yaitu: 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Atika Wiguna dan Suyoto (2016) yang 
berjudul “Analisis Pengaruh Iklan Televisi, Ekuitas Merek, dan Daya 
Tarik Iklan Celebrity Endorser Terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Kosmetik Wardah”. Hasil penelitian ini adalah penggunaan Celebrity 
Endorser menggunakan tokoh atau bintang iklan yang kredibilitasnya 
tinggi dan lebih tinggi dikenal oleh khalayak. Menurut penellitian ini, 
kredibilitas endorser yang dipakai merupakan tokoh yang baru dan 
masyarakat belum yakin akan kemampuan endorser dalam produk 
kosmetik Wardah. Implementasi teoritis yang diharapkan agar dapat 





variabel yang belum diteliti dalam penelitian ini. Dan hasil analisis 
menunjukkan bahwa secara parsial iklan televisi berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian diterima, dengan nilai thitung 3,582 > ttabel 
1,979. Ekuitas merek berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian diterima, dengan nilai thitung 6,317 > ttabel 1,979. Celebrity 
endorser berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai 
thitung 2,841 > ttabel 1,979. Selanjutnya hasil analisis secara simultan 
variabel independen (iklan televisi, ekuitas merek, dan celebrity 
endorser) secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel 
dependen (keputusan pembelian). 
2. Penelitian yang dilakukan oleh Ditho Chris Herdyan (2018), dengan 
judul “Pengaruh Kualitas Produk dan Daya Tarik Iklan Terhadap 
Keputusan Pembelian Mobil Honda Jazz”. Berdasarkan hasil dari 
analisis data dan pembahasan hasil yang telah dilakukan, maka 
simpulan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. (1) Terdapat 
pengaruh antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian mobil 
Honda Jazz di Kota Surabaya. (2) Terdapat pengaruh antara daya tarik 
iklan terhadap keputusan pembelian mobil Honda Jazz di Kota 
Surabaya. 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Suri Amilia dan M. Oloan Asmara Nst 
(2017) dengan judul penelitian “Pengaruh Citra Merek, Harga, dan 
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Handphone Merek 





bahwa nilai fhitung > ftabel (3,219 > 2,70) dan nilai signifikansi 0,042 
lebih kecil dari 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa variabel citra 
merek, harga, dan kualitas produk secara simultan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Sehingga hipotesis diterima. 
Dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 
secara parsial dan simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian handphone merek Xiaomi di Kota Langsa.   
4. Penelitian yang dilakukan oleh Septiyo Aji Nugroho dan Mudiantoro 
(2013) dengan judul “Analisis Pengaruh daya Tarik Iklan dan 
Kekuatan Celebrity Endorser Terhadap Brand Image Awarness dan 
Dampaknya Terhadap Brand Attitude Handphone Nokia”. Berdasarkan 
hasil pengujian secara statistik dapat terlihat dengan jelas bahwa hanya 
variabel celebrity endorser yang berpengaruh positif baik secara 
simultan (bersama-sama) maupun secara parsial, sedangkan untuk 
variabel daya tarik iklan dan brand awareness tidak berpengaruh 
positif terhadap variabel dependen. Melihat hal tersebut dapat 
dikatakan bahwa para konsumen produk handphone di kalangan 
mahasiswa Universitas Diponegoro Semarang akan 
mempertimbangkan faktor celebrity endorser dalam melakukan 
pembelian handphone merek Nokia. 
5. Penelitian yang dilakukan oleh Ummu Habibah dan Sumiarti (2016) 
dengan judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga 





Bangkalan Madura”. Dari penelitian ini diperoleh hasil bahwa variabel 
independen (Kualitas Produk dan Harga) yang memiliki pengaruh 
paling dominan terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian) 
adalah variabel Kualitas Produk, hal ini menunjukkan oleh nilai Beta 
0,629 yang merupakan nilai Beta terbesar. Nilai Beta terbesar 
menunjukkan bahwa variabel bebas tersebut mempunyai pengaruh 
yang dominan terhadap variabel terikat. 
6. Penelitian yang dilakukan oleh Nike Cholifah, Suharyono, dan 
Kadarisman Hidayat (2016) dengan judul penelitian “Pengaruh 
Celebrity Endorser Terhadap Brand Image (Survei pada Konsumen 
Kosmetik Wardah di Counter Wardah Kota Malang)”. Hasil penelitian 
menunjukkan variabel Respect (X4) merupakan variabel yang 
berpengaruh dominan terhadap Brand Image (Y). hal tersebut dapat 
diketahui dari nilai koefidien B dari variabel Respect (X4) yaitu sebesar 
0,527, yang merupakan nilai koefisien B terbesar diantara semua 
variabel independen.Jenis penelitian yang digunakan adalah 
explanatory research dengan pendekatan kuatitatif. Populasi dalam 
penelitian ini adalah konsumen kosmetik Wardah pada counter 
Wardah di Matahari Departement Store Malang Town Square dan 
Toko Raya Malang yang pernah melihat iklan Wardah, pernah 
membeli dan menggunakan kosmetik Wardah. Jumlah sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini sebanyak 108 orang responden dengan 





data menggunakan kuesioner. Analisis data yang digunakan yaitu 
analisis deskriptif dan analisis regresi linear berganda. Hasil analisis 
berganda secara bersama-sama menunjukkan bahwa variabel-variabel 
dala Celebrity Endorser yang terdiri dari Trustworthiness, Expertise, 
Attractiveness, Respect, dan Similarity berpengaruh signifikan 
terhadap  Brand Image. Secara parsial, kelima variabel dalam Celebrity 
Endorser tersebut berpengaruh signifikan terhadap Brand Image. 
Respect merupakan variabel yang berpengaruh dominan dengan nilai 
koefisien B terbesar yaitu 0,527. 
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C. Kerangka Pemikiran 
Kerangka pemikiran dalam penelitian ini adalah: 
1. Hubungan Celebrity Endorser dan Keputusan Pembelian 
Menurut Savitri (2019:51) influencer adalah individu yang memiliki 
kekuatan untuk mempengaruhi keputusan pembelian orang lain karena 
otoritas, pengetahuan, posisi, atau hubungan dengan audiens-nya.Salah 
satu bentuk promosi dalam pemasaran adalahinfluencer.Influencer 
menjadi referensi yang membentuk harapan para pelanggan.Sebagai 
bagian dari bauran komunikasi influencer marketing menjadi salah 
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satu strategi yang sangat berpengaruh di dalam keputusan konsumen 
dalam menggunakan produk atau jasa. 
2. Hubungan Iklan dan Keputusan Pembelian 
(Malau 2018 :85)  mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk 
bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide barang,  
atau jasa secara non personal oleh sponsor ,yang jelas. Sedangkan yang 
dimaksud dengan periklanan adalah seluruh proses yang meliputi 
penyiapan,  perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan. 
Keputusan konsumen untuk membeli suatu produk tidak terlepas dari 
iklan  produk, karena mereka memilliki banyak alternative pilihan dari 
produk yang lain. Persaingan diantara penjual bukan hal yang baru di 
dunia pemasaran, karena konsumen memang menjadi salah satu 
prioritas utama sebagai tolak ukur seberapa besar iklan produk yang 
mereka jual. 
3. Hubungan Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian 
Menurut Malau (2018: 39) mendefinisikan produk yang berkualitas 
adalah produk yang akan dicari oleh para konsumen, karena konsumen 
menginginkan terpenuhinya kepuasan apabila menggunakan produk 
tersebut, bahkan konsumen tidak segan-segan mengeluarkan biaya yang 
lebih besar supaya dapat memenuhi kepuasannya. Kualitas produk yang 
diberikan perusahaan kepada konsumen merupakan salah satu indikator 





produk yang diberikan perusahaan kepada konsumen baik maka akan 
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk. 
4. Hubungan Keputusan Pembelian, Celebrity Endorser, Iklan, dan Kualitas 
Produk  
Menurut Tjiptono (2008: 21) proses pengambilan keputusan yang bersifat 
kebiasaan merupakan proses yang paling sederhana, yaitu konsumen 
mengenal masalahnya kemudian langsung mengambil keputusan untuk 
membeli merek favorit/kegemarannya (tanpaevaluasi alternative). 
Evaluasi hanya terjadi bila merek yang dipilih tersebut ternyata tidak 
sebagus/sesuai dengan yang diharapkan. Konsumen akan menentukan 
keputusan produk mana yang akan mereka beli tidak terlepas dari 
celebrity endorser, iklan, dan kualitas produk yang mengesankan 
sehingga benar-benar mampu membuat konsumen menentukan keputusan 
untuk membeli produk yang ditawarkan. 
 Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti dapat membuat kerangka 
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  : Simultan 
D. Hipotesis 
Hipotesis adalah dugaan sementara yang keberadaannya masih 
harus dilakukan pengujian. Hipotesis ini dimaksudkan untuk memberi arah 
bagi analisis peneliti. 
Berdasarkan uraian kerangka pemikiran diatas, maka penulis dapat 
menyimpulkan hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 
Celebrity endorser merupakan pendukung dari suatu produk yang 














Dengan memilih celebrity endorser yang tepat dan sesuai dengan 
karakteristik produk dapat meyakinkan konsumen dalam membuat 
keputusan pembelian. Karakteristik tersebut adalah attractiveness, 
trustworthiness, dan Expertise. Semakin baik celebrity endorser 
memperkenalkan suatu produk maka keputusan pembelian suatu produk 
semakin tinggi. 
Iklan merupakan seperangkat keyakinan konsumen yang didapat 
dari media yang diatur sedemikian rupa melalui diseminasi informasi 
tentang kegunaan, keunggulan atau keuntungan suatu produk supaya 
menimbulkan keinginan untuk melakukan pembelian. 
Seorang calon pembeli tentunya akanmemilih produk yang 
berkualitas untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Perusahaan 
dituntut untuk selalu meningkatkan kualitas, kreatif, dan dinamis 
sehinggaakan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Produk 
yang berkualitas adalah produk yang akan dicari oleh para konsumen, 
karena konsumen menginginkan terpenuhinya kepuasan apabila 
menggunakan produk tersebut, bahkan konsumen tidak segan-segan 
mengeluarkan biaya yang lebih besar supaya dapat memenuhi 
kepuasannya. Adanya kualitas produk yang dirasakan dan dipersepsikan 
dengan baik dimata konsumen diharapkan dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen terhadap Handphone VIVO di Kecamatan Slawi. 
H1: Terdapat hubungan variabel Celebrity Endorser terhadap keputusan 





H2: Terdapat hubungan variabel Iklan terhadap keputusan pembelian 
Handphone VIVO di Kecamatan Slawi. 
H3: Terdapat hubungan variabel Kualitas Produk terhadap keputusan 
pembelian Handphone VIVO di Kecamatan Slawi. 
H4:  Terdapat hubungan variabel Celebrity Endorser, Iklan, dan Kualitas 
Produk secara simultan terhadap keputusan pembelian Handphone 







A. Pemilihan Metode 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif. 
Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada 
populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument 
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/ statistik, dengan tujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono 2017 :23). 
B. Pupulasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: 
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya (Sugiyono, 2017 :136). Populasi dalam dalam 
penelitian ini adalah konsumen produk VIVO di Kecamatan Slawi. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oeh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan penelitian tidak 
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena 
keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka penelitian dapat 





pelajari dari sampel itu, kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk 
per populasi untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-
betul representative (mewakili) (Sugiyono 2017: 137). 
Bila jumlah populasi dalam penelitian tidak diketahui secara 
jumlahnya, maka perhitungan jumlah sampel dapat menggunakan 
rumus Cochran dalam Suliyanto (2018:201) seperti ditunjukkan dalam 
rumus: 
  n=




 Keterangan:  
n= jumlah sampel yang diperlukan  
z= harga dalam kurve normal untuk simpangan 5% dinilai 1,96 
p= peluang benar 50% = 0,5 
q= peluang salah 50% = 0,5 
d= tingkat kesalahan sampel (sampling error) biasanya 5% 
Berdasarkan rumus diatas maka dapat dihitung sampel dari populasi 
yang tak terhingga: 
n=





























Berdasarkan hasil diatas maka dapat diketahui sampel yang akan 
digunakan oleh peneliti yaitu 96,04 atau dibulatkan menjadi 100 
responden. 
C. Definisi Konseptual dan Operasionalisai Variabel 
1. Variabel Dependen (Variabel Terikat) 
Vaiabel dependen yang sering disebut variabel output, kriteris, 
konsekuen. Dalam bahasa Indonesia serting disebut sebagai variabel 
terikat. Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas.Dalam penelitian ini 
variabel dependen adalah keputusan pembelian. 
a) Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian bukanlah hanya merupakan satu tindakan 
saja (misalnya karena produk), melainkan terdiri dari beberapa 






2. Variabel Independen (Variabel Bebas) 
Variabel independen sering disebut sebagai variabel stimulus, 
predictor, antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut variabel 
bebas.Variabel bebas adalah merupakan variabel yang mempengaruhi 
atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 
dependen atau terikat. 
Dalam penelitian ini variabel independen adalah: 
a. Celebrity Endorser (X1) 
Celebrity Endorser atau influencer adalah individu yang memiliki 
kekuatan untuk mempengaruhi keputusan pembelian orang lain 
karena otoritas, pengetahuan, posisi, atau hubungan dengan 
audiens-nya (Savitri 2019: 51). 
b. Iklan (X2) 
Iklan adalah bentuk komunikasi yang diatur sedemikian rupa 
melalui diseminasi informasi tentang kegunaan, keunggulan atau 
keuntungan suatu produk supaya menimbulkan keinginan untuk 
melakukan pembelian. AMA (American Marketing Association) 
(Malau 2018 :85)  
c. Kualitas produk (X3) 
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:15) kualitas produk yaitu 
kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal 
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1. Tampilan produk 
2. Fungsi produk 
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2. Kemungkinan kecil 
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1. Estetika  
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D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai setting, berbagai 
sumber, dan berbagai cara. Bila dilihat dari setting-nya, data dapat 
dikumpulkan pada setting alamiah (natural setting), data dapat 
dikumpulkan dari sumber datanya, maka pengumpulan data dapat 
menggunakan jenis data primer dan data sekunder.Data primer yaitu 
sumber yang memberikan data kepada pengumpul data, sedangkan data 





pengumpul data. Data selanjutnya bila dilihat dari cara dan teknik metode 
pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan metode wawancara, 
kuesioner dan observasi dari gabungan ketiganya. Maka akan 
dikemukakan pengumpulan data dan berdaarkan tekniknya, yaitu melalui 
wawancara, kuesioner, dan observasi. 
1. Kuesioner 
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 
metode kuesioner yang merupakan teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan caramemberikan seperangkat pertanyaan atau 
pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner 
digunakan sebagai pengumpul data primer yaitu celebrity endorser, 
daya tarik iklan, kualitas produk, brand image, dan keputusan 
pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner 
terbuka dengan lima alternative jawaban menggunakan skala Likert: 
a. Jawaban SS (Sangat Setuju) 
b. Jawaban S (Setuju) 
c. Jawaban KS (Kurang Setuju) 
d. Jawaban TS (Tidak Setuju) 






E. Teknik Pengujian Instrumen Penelitian 
Dalam setiap penelitian, masalah penggunaan alat-alat ukur perlu 
mendapat perhatian agar hasil yang diperoleh adalah benar-benar dan 
dapat mencerminkan keadaan yang sesungguhnya dari masalah yang akan 
diteliti. 
1. Uji Validitas  
Ghozali(2016;52) Uji validitas digunakan untuk mengukur sah 
atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu Kuesioner dikatakan valid 
jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu 
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.Uji valliditas dilakukan 
dengan menghitung korelasi antar item-item pernyataan dengan skor 
totalnya.Validitas instrumen penelitian menggunakan rumus product 
sebagai berikut. 
rxy=
𝑁 ∑ 𝑋𝑌−(∑ 𝑋)(∑ 𝑌)
√{𝑁 ∑ 𝑋2−(∑ 𝑋)2}{𝑁 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑌)2}
  (Arikunto, 2012:87-89) 
Keterangan : 
rxy = koefisien korelasi antara variabel x dan variabel y 
N = jumlah konsumen 
∑ 𝑋 = jumlah skor item nomor i 
∑ 𝑌 = jumlah skor total 
∑ 𝑋𝑌 = jumlah hasil perkalian antara X dan Y 
Kriteriannya jik rxy> rtabel dengan taraf signifikan 5% dan dk = N, 
maka butir soal dianggap valid, sehingga sebuah item atau butir soal 





2. Uji Reliabilitas  
Ghozali (2016;47) Uji Reliabilitas merupakan alat untuk 
mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel 
atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika 
jawaban responden terhadap pernyataan konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu pertanyaan yang dijawab oleh responden konsisten 
atau jawaban tidak boleh acak karena setiap pertanyaan akan 
mengukur hal yang sama.Untuk mellihat realibilitas, maka dihitung 
Cronbach Alpha dari masing-masing intrument. Variabel-variabel 
tersebut dikatakan realibel bila cronbach alphanya nilai lebih besar 
dari 0,70 teknik yang digunakan adalah koefisien cronbach alpha 








2}   (Arikunto, 2012:239) 
Keterangan : 
rn  = Realibilitas tes 
k  = jumlah soal 
∑ 𝑆𝑖
2 = jumlah varian dari skor total 
𝑆𝑡
2  = jumlah varian dari skor total 
Kriterianya jika rxy yang telah diperoleh dari perhitungan 
dibandingkan dengan harga r product momen pada tabel taraf 







F. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan 
antara variabel Daya Tarik Celebrity Endorser (X1), Iklan (X2), 
Kualitas Produk (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) secara parsial. 







𝑝   : koefisien korelasi Rank Spearman 
21d  : total kuadrat selisih antar ranking 
𝑛   : jumlah sampel yang diteliti (n = 100) 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). 
Tanda plus menunjukan korelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, 
makin tinggi nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. 
Sedangkan tanda minus menunjukkan korelasi berlawanan arah, yaitu 
makin rendah nilai X, makin rendah Y atau kenaikan X diikuti 
penurunan nilai Y sedangkan harga 𝑟 dan  akan dikonsultasikan 
dengan tabel interprestasi nilai r sebagai berikut: 
Tabel 4 
Interprestasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 







0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 




(Sugiyono, 2015: 184)  
2. Uji Signifikansi Korelasi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan langkah-langkahnya adalah: 
a. Formula Hipotesis 1 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan 
antara Daya Tarik Celebrity Endorser  (X1) dengan 
keputusan pembelian(Y) di Kecamatan Slawi 
Kabupaten Tegal. 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Daya 
Tarik Celebrity Endorser (X1) dengan keputusan 
pembelian (Y) di Kecamatan Slawi Kabupaten 
Tegal. 
b. Formula Hipotesis 2 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan 
antara iklan (X2) dengan keputusan pembelian (Y) 
di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara iklan 
(X2) dengan keputusan pembelian (Y) di Kecamata 





c. Formula Hipotesis 3 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan 
antara kualtas produk (X3) dengan keputusan 
pembelian (Y) di Kecamatan Slawi Kabupaten 
Tegal. 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara kualitas 
produk (X3) dengan keputusan pembelian (Y) di 
Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
d. Dipilih level of significant 𝛼 = 5% = 0,05  
e. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu: 
Ho diterima apabila –zhitung≤zhitung≤ztabel  
Ho ditolak apabila zhitung>ztabel atau zhitung<-ztabel 
Gambar 3 
Kurva Kriteria Penerimaan/Penolakan Hipotesa Penelitian 
 
 
H0 ditolak       H0 ditolak 
H1 diterima       H1 diterima 
 
 
Daerah Penolakan H0      Daerah Penolakan H0 
 









f. Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk menguji signifikansi dengan digunakan rumus 
sebagai sebagai berikut: 
𝑧 = 𝑟𝑠√𝑛 − 1 
Dimana: 
z  = Nilai z hitung 
rs = Koefisien Korelasi Rank Spearman 
n  = Jumlah Sampel Penelian  
g. Kesimpulan 
Ho ditolak atau diterima 
3. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat tidaknya 
hubungan beberapa variabel bebas terdapat variabel terikat. Adapun rumus 






Ry.123 = koefisien antara variabel X1, X2, X3 secara bersama – sama 
dengan variabel Y 
r𝑦1 = koefisien koreasi anatar X1 dan Y 
ry2  = koefisien korelasi antara X2 dan Y 





r.123 = koefisien korelasi antara X1, X2, X3 
r2.123 = koefisien korelasi antara X1, X2, X3 kuadrat 
4. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
a. Menentukan H0 dan Ha 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
variabel daya Tarik celebrity endorser (X1),  
variabel iklan (X2) dan kualitas produk (X3) secara 
simultan dengan variabel keputusan pembelian(Y) 
di Kecamatan Slawi Kabupaten Tegal. 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara variabel 
daya Tarik celebrity endorser (X1), variabel iklan 
(X2) dan kualitas produk (X3) secara simultan 
dengan variabel keputusan pembelian (Y) di 
Kecamatan Slawi kabupaten Tegal. 






c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu: 
 
 
       H0 Daerah Penolakan 
         
  H0 Daerah Penerimaan     
        ftabel  fhitung 
Menghitung nilai Fhitung 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya 




 (Ghozali, 2011: 98) 
Keterangan: 
F = besarnya Fhitung 
R = koefisien korelasi linear berganda 
n = banyaknya data 
k = banyaknya variabel bebas 
e. Kesimpulan 






5. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi daya Tarik celebrity endorser, iklan, dan kualitas 
produk secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. 
Adapun koefisien determinasi (Ghozali, 2011: 97) adalah sebagai 
berikut: 
D = r2 x 100% 
Keterangan: 
D = koefisien determinasi 





HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran umum  
1. Sejarah Perusahaan  
VIVO didirikan pada tahun 2009 sebagai Sub-Brand  dari 
merek BBK Eloctronics. Memasuki industry telekomunikasi dan 
elektronik konsumen dengan telepon darat dan telepon nirkabel. Pada 
Tahun 2011, VIVO mulai memproduksi dan memasarkan berbagai 
jenis ponsel pintarnya sendiri. Saat ini 20.000 operator bekerja di 
vivo, dan 3.000 insinyur berada di empat pusat R & B Dongguan, 
Shenzhen, Nanjing dan Chongqing. Dari perancangan dan pembuatan 
perangkat keras, hingga pengembangan perangkat lunak (OS funtouch 
berbasis Android), VIVO telah membangun dan ekosistem yang 
berkelanjutan. Dengan pesatnya perkembangan teknologi informasi di 
kata bisnis, kami dengan hormat menyambut semua individu yang 
memenuhi syarat untuk bergabung dan melangkah maju dengan 
perusahaan kami. Kami membuka kesempatan untuk bergabung 
dengan PT.VIVO mobile Indonesia. 
VIVO adalah produsen smartphone global dengan fasilitas 
produksi dan pusat R&D di China (Dongguan, Shenzhen, Nanjing, 
Beijing, Hangzhou dan Chongqing), India, Indonesia dan Amerika 





mengembangkan pasar smartphone, dengan kehadiran di Cina, India 
dan Asia Tenggara (Indonesia, Malaysia, Vietnam, Thailand, 
Myanmar, dan Filipina). Pada 2017, VIVO akan memperluas ke 
daerah-daerah seperti Hong Kong, Makau, Taiwan, Asia Tenggara, 
Asia Selatan serta Timur Tengah. 
VIVO adalah keluarga besar yang hangat dan ramah dengan 
karyawan muda. Kami fokus pada tindakan, bukan hirarki. Semua 
karyawan diberikan kebebasan penuh dan ruang untuk 
mengembangkan diri. 
2. Visi Misi Perusahaan 
Visi 
Untuk menjadi sebuah perusahaan global yang lebih sehat, perusahaan 
yang bertahan lebih lama. 
Misi 
a. Untuk konsumen : Menyediakan produk berkualitas dan 
layanan yang unggul  
b. Untuk karyawan : Menciptakan dan memelihara 
keharmonisan, lingkungan kerja saling menghormati  
c. Untuk Mitra Bisnis : Menciptakan satu platform kerjasama yang 
adil, yang saling menguntungkan  







B. Hasil Penelitian 
1. Deskripsi Responden 
Responden dalam penelitian ini adalah konsumen yang 
menggunakan handphone VIVO di Kecamatan Slawi dengan jumlah 
100 orang responden. Pentingnya karakteristik konsumen adalah untuk 
memudahkan dalam pengambilan keputusan untuk membeli atau 
menggunakan handphone VIVO. Dalam penelitian ini karakteristik 




No. Usia Jumlah Presentase 
 ≤25 tahun 46 46% 
 26-35 tahun 40 40% 
 36-45 tahun 12 12% 
 ≥46 tahun 2 2% 
Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel 5, diketahui dari 100 responden terlihat bahwa 
46 responden berusia dibawah 25 tahun (46%),  40 reponden  
berusia 26 tahun sampai 35 tahun (40%), 12 responden  berusia 36 
tahun sampai 45 tahun (12%), dan 2 responden berusia diatas 46 
tahun (2%). 
Berdasarkan data tersebut dapat dilihat bahwa usia pengguna 
Handphone Vivo rata-rata dari usiadibawah 25 tahun, hal tersebut 






2. Jenis kelamin 
Tabel 6 




Berdasarkan tabel 6 diketahui dari 100 responden terlihat bahwa 55 
responden berjenis kelamin laki-laki (55%), sedangkan 45 
responden berjenis kelamin perempuan (45%).  
Dari data tersebut terlihat bahwa handphone VIVO diminati baik 




No Pekerjaan Jumlah Responden Presentase 
1.  Pelajar/ Mahasiswa 29 29% 
2.  Pegawai Swasta 17 17% 
3.  PNS 7 7% 
4.  Wiraswasta 18 18% 
5.  Lainnya 29 29% 
Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel 7, diketahui dari 100 responden dapat dilihat 
bahwa responden berstatus Pelajar/Mahasiswa 29%, berstatus 
Pegawai Swasta 17%, berstatus PNS 7%, berstatus Wiraswasta 
18%, dan Lainnya 29%. Berdasarkandata tersebut pengguna 
Handphone Vivo didominasi oleh Pelajar/Mahasiswa dan Lainnya. 
  
Keterangan Jumlah Responden Presentase 
Laki-Laki 55 55% 
Perempuan 45 45% 





2. Uji Penelitian 
Uji penelitian dalam penelitian ini adalah uji validitas dan realibilitas 
seluruh variabel penelitian yaitu Variabel Daya Tarik Celebrity 
Endorser (X1), Iklan (X2), dan Kualitas Produk (X3) terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Dalam penelitian ini proses perhitungan 
terhadap uji validitas dan realibilitas skore hasil kuesioner yang telah di 
isi oleh 100 responden akan di olah dengan menggunakan MS.Excel 
dan Program SPSS 22. 
1. Uji Validitas 
a. Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 
Jumlah butir pertanyaan variabel keputusan pembelian 
sebanyak 12 butir pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian 
kepada 100 responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang 
diluar responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner 
valid atau tidaknya dengan cara melihat tabel pada lampiran, 
yaitu dimana (df) = ( 30-2 = 28) dan alpha = 5% (0,05) maka 
didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 12 pertanyaan 
tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan menggunakan 
aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 12 pertanyaan tersebut 
dikatakan valid. Dengan demikian 12 pertanyaan tersebut  
layak digunakan untuk mengumpulkan data  penelitian variabel 
keputusan pembelian, adapun perhitungan uji validitas item 





responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini . 
Tabel 8 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Keputusan Pembelian 
No Item r hitung r table Keterangan 
1 0,547 0,361 Valid 
2 0,525 0,361 Valid 
3 0,643 0,361 Valid 
4 0,532 0,361 Valid 
5 0,664 0,361 Valid 
6 0,557 0,361 Valid 
7 0,548 0,361 Valid 
8 0,482 0,361 Valid 
9 0,672 0,361 Valid 
10 0,513 0,361 Valid 
11 0,392 0,361 Valid 
12 0,492 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 22  
b. Uji Validitas Variabel Daya Tarik Celebrity Endorser 
Jumlah butir pertanyaan variabel Daya Tarik Celebrity 
Endorser sebanyak 12 pertanyaan, sebelum dilakukan 
penelitian kepada 100 responden dilakukan uji validitas dengan 
30 orang diluar responden terlebih dahulu, untuk mengetahui 
kuesioner valid atau tidaknya dengan cara melihat tabel pada 
lampiran, yaitu dimana (df) = ( 30-2 = 28) dan alpha = 5% 
(0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 
12 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 
menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 12 pertanyaan 
tersebut dikatakan valid. Dari hasil analisis ke 12 pertanyaan 





aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 12 pertanyaan tersebut 
dikatakan valid. Karena hasil rhitung>rtabel. Dengan demikian 12 
pertanyaan tersebut  layak digunakan untuk mengumpulkan 
data  penelitian variabel Daya Tarik Celebrity Endorser, 
adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel Daya 
Tarik Celebrity Endorser dengan 30 orang non responden ada 
pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini  
Tabel 9 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Celebrity Endorser 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,535 0,361 Valid  
2 0,698 0,361 Valid  
3 0,677 0,361 Valid  
4 0.640 0,361 Valid  
5 0,585 0,361 Valid  
6 0,616 0,361 Valid  
7 0,567 0,361 Valid  
8 0,605 0,361 Valid  
9 0,575 0,361 Valid  
10 0,622 0,361 Valid  
11 0,572 0,361 Valid  
12 0,517 0,361 Valid  







c. Uji Validitas Variabel Iklan 
Jumlah butir pertanyaan variabel Iklan sebanyak 12 pertanyaan, 
sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden dilakukan 
uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih dahulu, 
untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan cara 
melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana (df) = ( 30-2 = 28) 
dan alpha = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari 
hasil analisis ke 12 pertanyaan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 
ternyata ke 12 pertanyaan tersebut dikatakan valid. Dari hasil 
analisis ke 12pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 12 
pertanyaan tersebut dikatakan valid. Karena hasil rhitung>rtabel. 
Dengan demikian 12 pertanyaan tersebut  layak digunakan 
untuk mengumpulkan data  penelitian variabel Iklan, adapun 
perhitungan uji validitas item untuk variabel Iklandengan 30 
orang non responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 
orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel 
dibawah ini  
Tabel 10 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Iklan 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,605 0,361 Valid  
2 0,612 0,361 Valid  
3 0,589 0,361 Valid  





5 0,532 0,361 Valid  
6 0,521 0,361 Valid  
7 0,630 0,361 Valid  
8 0,546 0,361 Valid  
9 0,485 0,361 Valid  
10 0,736 0,361 Valid  
11 0,650 0,361 Valid  
12 0,640 0,361 Valid  
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 22 
d. Uji  Validitas Variabel Kualitas Produk 
Jumlah butir pertanyaan variabel kualitas produk sebanyak 12 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid 
atau tidaknya dengan cara melihat tabel pada lampiran, yaitu 
dimana (df) = ( 30-2 = 28) dan alpha = 5% (0,05) maka didapat 
rtabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 12 pertanyaan tersebut 
setelah dilakukan perhitungan dengan menggunakan aplikasi 
SPSS versi 22 ternyata ke 12 pertanyaan tersebut dikatakan 
valid. Dari hasil analisis ke 12 pertanyaan tersebut setelah 
dilakukan perhitungan dengan menggunakan aplikasi SPSS 
versi 22 ternyata ke 12 pertanyaan tersebut dikatakan valid. 
Karena hasil rhitung>rtabel. Dengan demikian 12 pertanyaan 
tersebut  layak digunakan untuk mengumpulkan data  
penelitian variabel Kualitas Produk, adapun perhitungan uji 





non responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini  
Tabel 11 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Kualitas Produk 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,561 0,361 Valid  
2 0,498 0,361 Valid  
3 0,543 0,361 Valid  
4 0,551 0,361 Valid  
5 0,600 0,361 Valid  
6 0,609 0,361 Valid  
7 0,530 0,361 Valid  
8 0.527 0,361 Valid  
9 0,720 0,361 Valid  
10 0,621 0,361 Valid  
11 0,520 0,361 Valid  
12 0,621 0,361 Valid  
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 22 
2. Uji Reliabilitas 
Ghozali (2011:47) Uji Reliabilitas merupakan alat untuk mengukur 
suatu kuesioner yang merupakan indikator dari perubah atau  
konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika 
jawaban responden terhadap pernyataan konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu pertanyaan yang dijawab oleh responden konsisten 
atau jawaban tidak boleh acak karena setiap pertanyaan akan 






a. Uji Reliabilitas Variabel Keputuan Pembelian 
Tabel 12 
Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,725 12 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alphase 
besar 0,725  karena nilai 0,725 > 0,70 maka instrumen 
Keputusan Pembelian (Y) reliabel, maka hasil data instrumen 
bersifat baik atau dengan kata lain data hasil angket reliabel. 
b. Uji Reliabilitas variabel Daya Tarik Celebrity Endorser 
Tabel 13 
Uji Reliabilitas Variabel Daya Tarik Celebrity Endoreser 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,750 12 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s 
Alphasebesar 0,750 karena nilai 0,750 > 0,70 maka instrument 
Daya Tarik Celebrity Endorser (X1) reliabel, maka hasil data 







c. Uji Reliabilitas Variabel Iklan 
Tabel 14 




Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s 
Alphasebesar 0,749  karena nilai 0,749 > 0,70 maka instrument 
Iklan (X2) reliabel, maka hasil data instrumen bersifat baik atau 
dengan kata lain data hasil angket reliabel. 
d. Uji Relabilitas Variabel Kualitas Produk 
Tabel 15 
Uji Reliabilitas variabel kualitas Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,744 12 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s 
Alphasebesar 0,744  karena nilai 0,744 > 0,70 maka instrument 
Kualitas Produk (X3) reliabel, maka hasil data instrumen 
bersifat baik atau dengan kata lain data hasil angket reliabel. 
C. Analisis Data 
Data yang telah dikumpulkan kemudian diolah dan dianalisis. 
Sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah 100  responden 
konsumen yang menggunakan handphone VIVO di Kecamatan Slawi. 
Reliability Statistics 






Pertanyaan yang telah di uji validitas dan realibilitas telah diperoleh 30 
pertanyaan yang layak untuk di jadikan kuesioner dalam penelitian ini. 
a. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Tabel 16 








Spearman's rho Celebrity Endorser Correlation Coefficient 1,000 ,811** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,811** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan 
statistik dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di 
peroleh hasil koefisien korelasi sebesar 0,811. Pada tabel interprestasi 
nilai r tersebut terdapat pada interval 0,800-1,000. Artinya, mempunyai 
hubungan yang sangat kuat antara Daya Tarik Celebrity Endorser 
dengan Keputusan Pembelian. Nilai signifikan dari tabel 4.10 sebesar 
0.000, karena 0.000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan yang 
artinya H0 di tolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang sangat 














Spearman's rho IKLAN Correlation Coefficient 1,000 ,796** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,796** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan 
statistik dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh 
hasil koefisien korelasi sebesar 0,796. Pada tabel interprestasi nilai r 
tersebut terdapat pada interval 0,600-0,799. Artinya, mempunyai 
hubungan yang kuat antara Iklan dengan Keputusan Pembelian. Nilai 
signifikan dari tabel 17 sebesar 0.000, karena 0.000 < 0,05 maka korelasi 
tersebut signifikan yang artinya H0 di tolak dan kesimpulannya terdapat 








Hasil Korelasi Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Correlations 
 Kualitas Produk 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Kualitas Produk Correlation Coefficient 1,000 ,715** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,715** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan 
statistik dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh 
hasil koefisien korelasi sebesar 0,715. Pada tabel interprestasi nilai r 
tersebut terdapat pada interval 0,600-0,799. Artinya, mempunyai 
hubungan yang kuat antara Kualitas Pembelian dengan Keputusan 
Pembelian. Nilai signifikan dari tabel 18 sebesar 0.000, karena 0.000 < 
0,05 maka korelasi tersebut signifikan yang artinya H0 di tolak dan 
kesimpulannya terdapat hubungan yang kuat dan signifikan Antara 
Kualitas Produk dengan keputusan pembelian. 
b. Analisis Korelasi Berganda 
1) Menentukan Korelasi Berganda 
Adapun rumus yang digunakan menurut (Sugiyono 2015: 191) 









2) (1-0,633) (1-0,622) 





(1– R2 y.123) = (0,633975) (0,367) (0,378) 
(1– R2 y.123) =  0,088 
- R2 y.123 = 0,088 – 1 
R2 y.123 = 0,91 
R = √0,91 = 0,955 




















Berdasarkan perhitungan diatas, maka dapat di peroleh nilai R2 = 
0,955. Karena berada di interval koefisien korelasi 0,800 - 0,1000 
artinya, mempunyai hubungan yang sangat kuat antara Daya Tarik 
Celebrity Endorser, Iklan, dan Kualitas Produk terhadap keputusan 
pembelian. Hubungan tersebut bersifat positif artinya apabila Daya 
Tarik Celebrity Endorser, Iklan, dan Kualitas Produk meningkat 
maka keputusan pembelian akan meningkat. Nilai F hitung sebesar 
34,6 dan F tabel 2,47 dengan probabilitas 0,000. Karena 
probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05 maka daya tarik celebrity 





signifikan dengan keputusan pembelian sehingga H0 ditolak dan H1 
diterima. 
c. Koefisien Determinasi (R Square) 
Uji R Square yaitu suatu uji untuk mengukur kemampuan variabel 
bebas dalam menerapkan variabel tidak bebas. Dimana R2 berkisar 
antara 0<R2<1. Semakin besar R2 (mendekati 1), maka variabel bebas 
semakin dekat hubungannya dengan variabel tidak bebas, dengn kata 
lain model tersebut dianggap baik. Koefisien determinasi mempunyai 
suatu besaran yang digunakan untuk mengukur garis kebaikan 
(goodness of fit) secara verbal, untuk ukuran proporsi untuk prosetase 
total variabel dalam Y yang dijelaskan oleh model regresi (Ghozali, 
2011:83). 
Tabel 19 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,859a ,737 ,729 2,85654 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk (X3), Celebrity Endorser (X1), Iklan (X2) 
 
Berdasarkan data diatas dapat dilihat besarnya nilai R Square (R2) 
sebesar 0,729 yang berarti daya tarik celebrity endorser, iklan dan 
kualitas produk secara simultan memberikan pengaruh terhadap 
keputusan pembelian sebesar 73,7% sedangkan sisanya 26,7 







1. Hubungan Daya Tarik Celebrity Endorser terhadap keputusan 
pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi. Hasil penelitian 
yang telah dilakukan menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan Daya Tarik Celebrity Endorser terhadap keputusan 
pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi. berdasarkan hasil 
uji signifikansi korelasi Rank Spearman variabel Daya Tarik 
Celebrity Endorser terhadap keputusan pembelian, diperoleh 
probabilitas signifikansi untuk Daya Tarik Celebrity Endorser 
sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Karena nilai signifikansi 0,000 < 
0,05 maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis H1 diterima dari H0 
ditolak yang artinya ada hubungan yang signifikan Daya Tarik 
Celebrity Endorser terhadap keputusan pembelian. Hal ini 
sependapat dengaan penelitian yang dilakukan oleh Atika Wiguna 
dan Suyoto (2016) yang mengatakan bahwa terdapat pengaruh Daya 
Tarik Celebrity Endorser terhadap keputusan pembelian. 
Apabila celebrity endorser yang digunakan semakin berkualitas dan 
semakin menarik maka akan diikuti peningkatan keputusan 
pembelian dan apabila terjadi penurunan kualitas celebrity endorser 
maka akan diikuti dengan penurunan keputusan pembelian. 
2. Hubungan Iklan terhadap keputusan pembelian handphone VIVO di 
Kecamatan Slawi. Pengujian hipotesis kedua bertujuan untuk 





VIVO di Kecamatan Slawi. Pada penelitian ini, diperoleh hasil 
korelasi sebesar 0,796. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut 
terdapat pada interval 0,60-0,799. Artinya, mempunyai hubungan 
yang kuat antara Iklan dengan keputusan Pembelian. Nilai 
signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05 maka 
korelasi tersebut signifikan, dengan demikian H0 ditolak dan 
kesimpulannya terdapat hubungan yang signifikan Iklandengan 
keputusan pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi. Hal ini 
sependapat dengan penelitian yang dilakukan oleh Ditho Chris 
Herdyan (2018) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara 
Iklan dengan keputusan pembelian. 
Apabila terjadi peningkatan iklan maka akan diikuti dengan 
peningkatan keputusan pembelian dan apabila terjadi penurunan 
iklan maka akan diikuti dengan penurunan keputusan pembelian. 
3. Hubungan Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian 
handphone VIVO di Kecamatan Slawi. Pengujian hipotesis ketiga 
bertujuan untuk menguji hubungan Kualitas Produk dengan 
keputusan pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi. Pada 
penelitian ini, diperoleh hasil korelasi sebesar 0,715. Pada tabel 
interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,60-0,799. 
Artinya, mempunyai hubungan yang kuat antara brand image 





sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan, 
dengan demikian H0 ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan 
yang signifikan Kualitas Produk dengan keputusan pembelian 
handphone VIVO di Kecamatan Slawi. Hal ini sependapat dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Suri Amilia dan M Oloan Asmara 
Nst (2017) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara 
Kualitas Produk dengan keputusan pembelian. 
Apabila produk yang digunakan semakin berkualitas dan menarik 
maka akan diikuti dengan peningkatan keputusan pembelian, dan 
apabila terjadi penurunan kualitas produk maka akan diikuti dengan 
penurunan keputusan pembelian. 
4. Terdapat pengaruh Daya Tarik Celebrity Endorser, Iklan dan 
Kualitas Produkterhadap Keputusan Pembelian handphone VIVO di 
Kecamatan Slawi. Pada penelitian ini, berdasarkan korelasi berganda 
diperoleh hasil korelasi sebesar 0,955. Pada tabel interpretasi nilai r 
tersebut terdapat interval 0.80 – 1000 artinya mempunyai hubungan 
yang sangat kuat Antara Daya Tarik Celebrity Endorser, Iklan dan 
Kualitas Produk dengan Keputusan Pembelian. Nilai F hitung yang 
diperoleh sebesar 34,6 sedangkan F tabel 2,47 dengan probabilitas 
0,000. Karena probabilitas jauh lebih kecil dari0,05 maka korelasi 





terdapat hubungan yang signifikan Antara Daya Tarik Celebrity 








Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunakan bantuan aplikasi 
SPSS.22 menghasilkan kesimpulan: 
1. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Daya Tarik Celebrity 
Endorser terhadap keputusan pembelian handphone VIVO di 
Kecamatan Slawi. Daya Tarik Celebrity Endorser dengan keputusan 
pembelian juga memiliki hubungan yang sangat kuat.  
2. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Iklan terhadap 
keputusan pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi. Iklan 
dengan keputusan pembelian juga memiliki hubungan yang kuat.  
3. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Kualitas Produk 
terhadap keputusan pembelian handphone VIVO di Kecamatan Slawi. 
Kualitas Produk dengan keputusan pembelian juga memiliki hubungan 
yang kuat.  
B. SARAN 
Berdasarkan kesimpulan di atas maka penelitian ini saran yang perlu di 
perhatikan adalah sebagai berikut : 
1. Pada celebrity endorser(selebriti pendukung) yang dipakai dalam iklan 





yang memiliki visibility (popularitas selebriti) yang tinggi, yang 
disukai oleh banyak konsumen agar dapat menarik konsumen untuk 
membentuk citra yang baik di benak konsumen terhadap produk dan 
melakukan keputusan pembelian, seperti penggunaan selebriti yang 
sedang popular saat ini. 
2. Selain itu juga promosi produk melalui iklan perlu ditingkatkan 
dengan iklan yang unik dan mudah diingat oleh konsumen maka hal 
ini akan meningkatkan penjualan pada produk Handphone VIVO. 
3. Bagi Peneliti Selanjutnya Bagi pihak-pihak yang ingin melanjutkan 
penelitian selanjutnya, maka penentuan variabel independen dapat 
dilakukan dengan memperluas cakupan variabel yang sudah ada (Daya 
Tarik Celebrity Endorser, Iklan dan Kualitas Produk). Hal ini 
dilakukan untuk mengetahui faktor-faktor lain yang berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Sehingga peneliti dapat mengetahui 
lebih jauh lagi faktor-faktor apa saja yang bisa mempengaruhi 
keputusan pembelian produk Handphone VIVO. Peneliti selanjutnya 
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Pengaruh Daya Tarik Celebrity Endorser, Iklan, Kualitas Produk Terhadap 
Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen yang Menggunakan 
Handphone VIVO di Kecamatan Slawi). 
Kepada Yth. Bapak/Ibu/sdr(i) 
 Konsumen produk Handphone VIVO 
 Dengan hormat, 
Bersama ini saya: 
Nama : Titi Winarni 
NPM : 4116500298 
 Selaku mahasiswa tingkat akhir Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Uiversitas Pancasakti Tegal yang sedang menyusun skripsi dengan 
judul “Pengaruh Daya Tarik Celebrity Endorser, Iklan, Kualitas Produk 
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen yang 
Menggunakan Handphone VIVO di Kecamatan Slawi)”. Dalam penyusunan 
proposal ini saya mohon bantuan saudara untuk meluangkan waktu untuk 
memberikan tanggapan terhadap pertanyaan-pertanyaan yang tersusun dalam 
kuesioner ini saya ucapkan terimakasih. 
 
         Hormat Saya 
 






1. Nama : 
2. Usia : 
a. <25 tahun 
b. 26-35 tahun 
c. 36-45 tahun 
d. >46 tahun 
3. Jenis kelamin : 
a. Perempuan 
b. Laki-laki 
4. Pekerjaan saat ini : 
a. Pelajar/ Mahasiswa 
b. PNS/ BUMN 
c. Wiraswasta 
d. Pegawai Swasta 
e. Lainnya 
Petunjuk Pengisian Kuesioner 
1. Pilihlah salah satu dali kelima alternative jawaban yang sesuai dengan cara 
memberikan tanda centang (√) sesuai dengan pendapat anda pada salah 
satu kolom jawaban yang tersedia. 
2. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
STS : Sangat Tidak Setuju 





KS : Kurang Setuju 
S : Setuju 
SS : Sangat Setuju 
KUESIONER PENELITIAN 
No Pertanyaan STS TS KS S SS 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
1.  
Saya membutuhkan handphone untuk 
komunikasi/ hiburan. 
     
2.  
Saya membutuhkan handphone karena 
untuk mencri informasi. 
     
3.  
Saya membutuhkan handphone karena 
untuk berinteraksi dengan teman. 
     
4.  
Saya membutuhkan handphone karena 
untuk kebutuhan kerja. 
     
5.  
Saya mencari informasi handphone terlebih 
dahulu melalui iklan. 
     
6.  
Saya mecari informasi handphone terlebih 
dahulu melalui internet. 
     
7.  
Saya mecari informasi handphone terlebih 
dahulu melalui teman/ kerabat.  
     
8.  
Saya mencari informasi handphone terlebih 
dahulu dengan mengunjungi toko 
handphone. 
     
9.  
Saya membandingkan merek handphone 
VIVO dengan merek lain. 
     
10.  
Saya memutuskan membeli handphone 
VIVO karena tersedia berbagai tipe. 
     
11.  
Saya memutuskan membeli handphone 
VIVO karena kualitasnya 






Saya memutuskan membeli Handphone 
VIVO karena harganya terjangkau. 
     
CELEBRITY ENDORSER 
1.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
dikenal cerdas, sehingga dapat meyakinkan 
saya akan handphone VIVO. 
     
2.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti berpengalaman, sehingga 
dapat meyakinkan saya akan handphone 
VIVO. 
     
3.  
Endorser memiliki keahlian membintangi 
iklan produk handphone VIVO. 
     
4.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti beritegritas, sehingga dapat 
meyakinkan saya akan handphone VIVO. 
     
5.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti dapat dipercaya, sehingga 
dapat meyakinkan saya akan handphone 
VIVO. 
     
6.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti ramah, sehingga dapat 
meyakinkan saya akan handphone VIVO. 
     
7.  
Afagan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti percaya diri, sehingga 
dapat meyakinkan saya aka handphone 
VIVO. 
     
8.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti yang menyenangkan, 
sehingga dapat meyakinkan saya akan 
handphone VIVO. 
     
9.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah selebriti yang fashionable, sehingga 
dapat meyakinkan saya akan handphone 
VIVO. 
     





adalah seleriti tampan, sehingga dapat 
meyakinkan saya akan handphone VIVO. 
11.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah bintang iklan, sehingga dapat 
meyakinkan saya akan handphone VIVO. 
     
12.  
Afgan sebagai celebrity endorser VIVO 
adalah penyanyi, sehingga dapat 
meyakinkan saya akan handphone VIVO. 
     
IKLAN 
1.  
Iklan VIVO memberikan informasi yang 
lengkap tentang handphone VIVO. 
     
2.  
Iklan handphone VIVO membuat saya 
mengetahui mengenai produk VIVO. 
     
3.  
Iklan VIVO memberikan informasi sesuai 
yang saya harapkan. 
     
4.  
Iklan VIVO membuat saya percaya pada 
handphone VIVO. 
     
5.  
Iklan VIVO dapat mempengaruhi saya 
untuk melihat iklan handphone VIVO. 
     
6.  
Iklan VIVO dapat mempengaruhi saya 
untuk membeli handphone VIVO. 
     
7.  
Iklan VIVO dapat mengingatkan saya akan 
handphone VIVO. 
     
8.  Saya menyukai iklan handphone VIVO.      
9.  Iklan VIVO dapat menarik perhatian saya      
10.  
Iklan VIVO lebih kreatif dibanding iklan 
pesaing lainnya. 
     
11.  
Pesan iklan VIVO mudah diingat dan 
dipahami. 
     
12.  
Pesan iklan VIVO meninggalkan kesan 
menyenangkan. 






1.  Ukuran handphone VIVO bervariasi.      
2.  Desain handphone VIVO mewah.      
3.  Handphone VIVO tipis dan kuat.      
4.  Handphone VIVO awet.      
5.  Desain warna handphone VIVO menarik.      
6.  Garansi handphone VIVO terpercaya.      
7.  Kamera handphone VIVO atraktif.      
8.  Fitur canggih yang sangat bermanfaat.      
9.  Keandalah fitur handphone VIVO lengkap.      
10.  
Handphone VIVO dirancang rapi, sehingga 
kemungkinan kecil mengalami kerusakan. 
     
11.  
Kombinasi warna handphone VIVO ridak 
ketinggalan zaman. 
     











JUMLAH 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 4 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 5 43 
2 3 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 52 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 50 
5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 51 
6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 49 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
9 5 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 55 
10 4 3 3 3 4 4 4 2 3 3 3 3 39 
11 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 49 
12 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 53 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
15 4 5 4 1 4 4 4 4 1 4 4 4 43 
16 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 49 
17 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 46 
18 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 53 
19 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 54 
20 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 54 
21 2 4 2 2 2 4 5 4 4 2 4 4 39 
22 4 2 4 5 2 4 2 5 4 4 3 4 43 
23 5 5 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 55 
24 5 5 5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 56 
25 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 56 
26 4 5 3 2 1 3 2 4 3 4 4 2 37 
27 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 3 4 32 
28 4 4 3 3 2 4 4 5 2 5 3 4 43 
29 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 50 
30 5 4 2 3 1 4 4 5 3 4 4 5 44 
31 4 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 49 
32 4 4 3 4 4 4 4 5 3 2 4 4 45 





34 4 4 5 4 4 4 4 2 3 2 4 4 44 
35 4 5 4 4 4 5 4 4 3 2 4 4 47 
36 4 5 4 4 4 5 4 4 3 2 4 4 47 
37 2 3 1 3 2 5 4 4 2 4 4 4 38 
38 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 5 49 
39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
40 3 4 5 4 4 4 5 2 5 5 4 3 48 
41 4 2 5 2 4 5 4 2 5 4 3 4 44 
42 3 1 3 2 3 2 2 1 3 2 3 3 28 
43 2 4 5 4 4 4 2 4 2 5 4 2 42 
44 4 2 3 4 2 4 5 3 2 4 4 4 41 
45 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 50 
46 5 2 4 2 1 4 4 4 2 5 3 2 38 
47 2 2 3 4 3 4 5 4 2 4 4 4 41 
48 3 2 1 2 3 3 2 3 3 1 3 3 29 
49 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 50 
50 3 2 4 5 4 4 3 3 4 4 4 2 42 
51 4 2 4 3 4 4 2 5 4 3 4 4 43 
52 4 3 1 2 3 1 2 3 3 1 3 3 29 
53 2 2 4 3 4 4 5 4 4 3 4 5 44 
54 2 3 4 3 3 3 4 4 3 4 4 4 41 
55 4 2 3 5 4 4 3 2 4 4 3 2 40 
56 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 49 
57 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 52 
58 4 2 2 2 4 3 5 4 4 3 4 4 41 
59 5 4 4 4 3 4 5 5 5 4 4 4 51 
60 4 1 3 3 4 3 1 2 3 2 1 4 31 
61 4 3 2 4 3 4 3 5 3 4 4 4 43 
62 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4 2 43 
63 3 4 2 2 3 4 3 3 5 4 3 2 38 
64 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 55 
65 2 3 4 2 3 3 4 3 4 4 4 4 40 
66 4 3 1 3 2 3 2 1 5 3 1 1 29 
67 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 50 
68 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 51 
69 2 3 2 4 3 4 3 4 3 4 4 4 40 
70 2 3 2 1 3 4 3 3 2 5 4 3 35 
71 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 54 
72 3 2 5 3 2 4 3 2 4 3 5 4 40 
73 2 2 3 3 3 4 3 3 2 3 4 4 36 





75 4 3 5 4 2 4 5 4 4 3 4 4 46 
76 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 51 
77 4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 52 
78 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 50 
79 1 3 4 4 3 1 3 4 3 2 3 4 35 
80 5 4 4 4 4 5 4 3 5 4 5 5 52 
81 2 1 3 2 3 4 4 3 1 2 4 4 33 
82 4 4 4 2 4 5 4 4 4 5 4 4 48 
83 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
84 2 3 2 1 4 3 4 4 3 1 5 3 35 
85 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 51 
86 4 4 3 2 4 5 3 4 3 3 3 4 42 
87 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 50 
88 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 50 
89 3 2 4 5 1 3 4 2 1 3 5 4 37 
90 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 51 
91 4 2 3 4 1 4 3 5 2 1 3 4 36 
92 4 2 3 1 5 4 5 3 2 1 4 4 38 
93 4 3 1 4 2 4 5 3 1 2 1 4 34 
94 4 2 3 1 4 4 5 3 2 1 5 4 38 
95 4 2 3 1 4 2 3 4 5 1 4 5 38 
96 4 2 3 1 4 2 4 3 5 1 4 2 35 
97 2 4 4 5 2 3 5 4 4 4 4 4 45 
98 4 5 3 2 1 4 3 1 5 2 5 4 39 
99 2 2 3 2 2 4 3 4 2 4 4 4 36 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 4 2 2 2 4 4 4 3 4 2 2 2 35 
2 4 5 4 5 5 3 4 5 3 4 5 4 51 
3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 47 
4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 50 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 50 
6 4 4 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 45 
7 3 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 47 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
9 4 4 4 5 3 5 5 5 5 4 4 5 53 
10 4 4 5 4 3 2 4 4 4 3 3 3 43 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
12 2 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 49 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
14 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 47 
15 4 5 4 2 4 4 4 4 4 5 4 1 45 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 49 
17 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 4 3 48 
18 3 2 5 5 4 5 2 4 5 5 4 4 48 
19 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 52 
20 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 49 
21 2 4 4 4 4 2 4 4 2 4 2 2 38 
22 3 3 3 4 4 3 4 3 4 2 4 5 42 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 59 
24 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 5 57 
25 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 56 
26 4 5 1 3 2 4 4 4 4 5 3 2 41 
27 2 2 3 2 4 2 2 3 2 3 3 2 30 
28 4 4 4 4 2 3 3 4 4 4 3 3 42 
29 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 49 
30 4 2 3 2 4 3 4 4 5 4 2 3 40 
31 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 51 
32 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 3 4 49 
33 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 49 
34 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 50 
35 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 49 





37 4 3 4 1 4 4 4 4 2 3 1 3 37 
38 3 4 4 4 5 3 5 4 4 4 4 5 49 
39 3 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 45 
40 2 5 4 4 2 5 2 5 3 4 5 4 45 
41 2 5 5 4 2 4 5 2 4 2 5 2 42 
42 1 3 3 2 3 2 2 3 3 1 3 2 28 
43 5 2 3 4 3 4 2 5 2 4 5 4 43 
44 2 4 4 4 4 2 4 2 4 2 3 4 39 
45 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 46 
46 4 2 4 5 4 2 2 4 5 2 4 2 40 
47 2 2 3 4 4 4 2 4 2 2 3 4 36 
48 3 1 1 2 2 1 3 2 3 2 1 2 23 
49 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 47 
50 4 2 4 2 3 4 4 5 3 2 4 5 42 
51 2 3 2 4 4 3 5 4 4 2 4 3 40 
52 2 3 4 3 2 3 2 4 4 3 1 2 33 
53 4 2 4 3 3 2 4 3 2 2 4 3 36 
54 2 3 5 4 3 2 3 4 2 3 4 3 38 
55 2 4 1 2 2 4 3 5 4 2 3 5 37 
56 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 46 
57 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 48 
58 4 3 2 4 3 4 2 4 4 2 2 2 36 
59 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 51 
60 1 3 2 1 1 3 2 3 4 1 3 3 27 
61 2 2 4 3 4 5 4 3 4 3 2 4 40 
62 4 2 3 2 4 4 3 4 4 2 4 4 40 
63 2 4 3 4 4 3 4 3 3 4 2 2 38 
64 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 4 54 
65 2 4 4 5 5 4 5 4 2 3 4 2 44 
66 3 3 2 4 3 3 4 3 4 3 1 3 36 
67 3 4 2 2 4 2 4 4 4 4 4 4 41 
68 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 46 
69 2 2 4 4 4 3 5 4 2 3 2 4 39 
70 2 4 2 3 4 5 4 4 2 3 2 1 36 
71 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 49 
72 1 3 4 3 3 2 3 4 3 2 5 3 36 
73 4 2 4 4 4 4 3 5 2 2 3 3 40 
74 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 51 
75 4 5 4 4 3 3 4 3 4 3 5 4 46 
76 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 50 





78 2 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 44 
79 3 3 2 4 3 4 1 2 1 3 4 4 34 
80 4 2 2 4 4 1 2 4 5 4 4 4 40 
81 3 3 4 3 3 3 4 4 2 1 3 2 35 
82 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 2 48 
83 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 49 
84 1 2 2 3 3 3 4 4 2 3 2 1 30 
85 2 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 47 
86 2 3 3 2 2 4 2 4 4 4 3 2 35 
87 2 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 47 
88 4 5 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 52 
89 5 3 2 1 5 3 4 2 3 2 4 5 39 
90 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 48 
91 2 3 1 4 4 5 3 2 4 2 3 4 37 
92 2 3 1 5 3 1 2 4 4 2 3 1 31 
93 3 2 5 1 3 2 1 4 4 3 1 4 33 
94 2 5 3 1 3 2 1 4 4 2 3 1 31 
95 2 3 4 1 4 5 3 1 4 2 3 1 33 
96 3 5 4 3 5 3 3 3 4 2 3 1 39 
97 5 2 4 3 4 3 4 4 2 4 4 5 44 
98 2 3 1 5 4 2 3 1 4 5 3 2 35 
99 4 4 3 4 4 4 5 3 2 2 3 2 40 











1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 4 5 4 2 2 2 4 3 3 3 3 5 40 
2 5 5 4 5 4 5 5 4 5 3 5 5 55 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 47 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 49 
5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 50 
6 4 4 4 4 3 2 4 4 4 4 4 4 45 
7 4 5 3 4 4 5 4 3 3 5 5 4 49 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
9 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 55 
10 4 3 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 46 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
12 4 4 2 4 4 4 5 5 5 4 4 4 49 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 
15 4 4 4 5 4 2 4 5 5 5 5 4 51 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 49 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 48 
18 5 5 3 2 5 5 4 5 5 4 2 4 49 
19 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 50 
20 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 50 
21 2 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 3 42 
22 2 4 3 3 3 4 3 4 3 4 4 3 40 
23 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 58 
24 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 57 
25 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 55 
26 1 2 4 5 1 3 4 5 4 1 2 2 34 
27 2 4 2 2 3 2 3 2 2 4 4 3 33 
28 2 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 43 
29 4 5 4 5 4 4 4 3 4 5 5 5 52 
30 1 5 4 2 3 2 4 2 3 1 3 4 34 
31 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 48 
32 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 47 
33 4 4 5 4 4 5 4 5 4 3 4 3 49 
34 4 4 4 4 5 4 4 3 2 3 4 3 44 
35 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 49 





37 2 4 4 3 4 1 4 4 4 5 4 3 42 
38 4 5 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 47 
39 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 46 
40 4 3 2 5 4 4 4 2 4 2 5 5 44 
41 4 4 2 5 5 4 3 4 2 2 5 3 43 
42 3 3 1 3 3 2 3 2 3 3 1 1 28 
43 4 2 5 2 3 4 4 2 3 4 5 4 42 
44 2 4 2 4 4 4 4 5 4 4 2 4 43 
45 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 46 
46 1 2 4 2 4 5 3 4 3 2 4 5 39 
47 3 4 2 2 3 4 4 3 5 3 2 4 39 
48 3 3 3 1 1 2 3 3 2 2 3 3 29 
49 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 47 
50 4 2 4 2 4 2 4 3 4 5 4 2 40 
51 4 4 2 3 2 4 4 3 4 4 5 4 43 
52 3 3 2 3 4 3 3 2 1 3 3 3 33 
53 4 5 4 2 4 3 4 4 5 4 3 3 45 
54 3 4 2 3 5 4 4 4 5 3 4 3 44 
55 4 2 2 4 1 2 3 4 2 3 2 4 33 
56 4 4 3 4 4 4 4 2 4 4 4 4 45 
57 4 4 3 4 4 4 4 2 4 4 4 4 45 
58 4 4 4 3 2 4 4 3 4 3 4 3 42 
59 3 4 4 5 5 4 4 2 4 4 4 3 46 
60 4 4 1 3 2 1 1 3 3 1 3 1 27 
61 3 4 2 2 4 3 4 3 4 5 4 5 43 
62 4 2 4 2 3 2 4 3 4 2 5 5 40 
63 3 2 2 4 3 4 3 5 3 3 4 4 40 
64 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 4 56 
65 3 4 2 4 4 5 4 4 3 4 3 3 43 
66 2 1 3 3 2 4 1 3 2 2 3 1 27 
67 4 4 3 4 2 2 4 2 4 4 4 4 41 
68 5 4 2 4 4 4 4 3 4 4 5 4 47 
69 3 4 2 2 4 4 4 3 4 4 5 2 41 
70 3 3 2 4 2 3 4 4 5 4 4 5 43 
71 5 4 3 4 4 4 5 2 4 4 4 5 48 
72 2 4 1 3 4 3 5 2 3 3 4 3 37 
73 3 4 4 2 4 4 4 5 4 4 5 4 47 
74 4 4 4 5 5 4 5 3 4 4 4 5 51 
75 2 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 49 
76 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 50 





78 4 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4 45 
79 3 4 3 3 2 4 3 3 1 2 4 4 36 
80 4 5 4 2 2 4 5 4 3 4 4 3 44 
81 3 4 3 3 4 3 4 1 3 3 2 3 36 
82 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 47 
83 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 46 
84 4 3 1 2 2 3 5 3 2 3 2 2 32 
85 4 4 2 4 4 4 5 5 4 4 5 4 49 
86 4 4 2 3 3 2 3 3 3 1 4 3 35 
87 4 5 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4 46 
88 5 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 48 
89 1 4 5 3 2 1 5 4 2 3 1 1 32 
90 4 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 49 
91 1 4 2 3 1 4 3 1 2 4 5 1 31 
92 5 4 2 3 1 5 4 1 3 2 5 5 40 
93 2 4 3 2 5 1 1 3 2 4 5 5 37 
94 4 4 2 5 3 1 5 4 2 3 1 5 39 
95 4 5 2 3 4 1 4 3 2 1 4 2 35 
96 4 2 3 5 4 3 4 3 2 5 1 2 38 
97 2 4 5 2 4 3 4 2 4 4 4 4 42 
98 1 4 2 3 1 5 5 3 2 1 4 4 35 
99 2 4 4 4 3 4 4 5 5 5 4 5 49 











1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 5 47 
2 5 3 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 51 
3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 47 
4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 3 5 50 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 45 
6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 49 
7 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 47 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 47 
9 3 5 5 5 4 4 5 4 5 4 3 3 50 
10 3 2 4 4 4 4 2 3 3 4 4 4 41 
11 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 49 
12 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 53 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 51 
14 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 50 
15 4 4 4 4 4 4 4 1 4 3 3 3 42 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 49 
17 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 50 
18 4 5 2 4 4 4 5 4 4 5 4 5 50 
19 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 55 
20 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 57 
21 4 2 4 4 4 5 4 4 2 5 5 5 48 
22 4 3 4 3 4 2 5 4 4 3 3 3 42 
23 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 57 
24 5 5 4 4 5 4 3 4 5 5 4 5 53 
25 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 3 5 54 
26 2 4 4 4 3 2 4 3 4 4 4 4 42 
27 4 2 2 3 3 3 3 2 2 5 4 4 37 
28 2 3 3 4 4 4 5 2 5 4 4 4 44 
29 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 48 
30 4 3 4 4 4 4 5 3 4 4 5 4 48 
31 4 4 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 49 
32 4 4 5 4 4 4 5 3 2 4 4 5 48 
33 4 4 4 4 4 4 3 2 4 4 4 4 45 





35 4 3 4 5 5 4 4 3 2 5 4 5 48 
36 4 3 4 5 5 4 4 3 2 4 5 5 48 
37 4 4 4 4 5 4 4 2 4 4 4 4 47 
38 5 3 5 4 4 4 4 4 3 5 5 5 51 
39 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 46 
40 2 5 2 5 4 5 2 5 5 5 5 5 50 
41 2 4 5 2 5 4 2 5 4 4 4 4 45 
42 3 2 2 3 2 2 1 3 2 4 4 4 32 
43 3 4 2 5 4 2 4 2 5 5 5 5 46 
44 4 2 4 2 4 5 3 2 4 4 4 4 42 
45 4 3 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 49 
46 4 2 2 4 4 4 4 2 5 4 4 4 43 
47 4 4 2 4 4 5 4 2 4 4 4 4 45 
48 2 1 3 2 3 2 3 3 1 4 4 4 32 
49 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 49 
50 3 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 4 46 
51 4 3 5 4 4 2 5 4 3 4 4 4 46 
52 2 3 2 4 1 2 3 3 1 1 2 3 27 
53 3 2 4 3 4 5 4 4 3 4 4 4 44 
54 3 2 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 42 
55 2 4 3 5 4 3 2 4 4 5 5 5 46 
56 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 48 
57 4 4 4 4 4 5 5 5 4 1 3 4 47 
58 3 4 2 4 3 5 4 4 3 5 5 5 47 
59 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 51 
60 1 3 2 3 3 1 2 3 2 4 4 4 32 
61 4 5 4 3 4 3 5 3 4 4 4 4 47 
62 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 46 
63 4 3 4 3 4 3 3 5 4 5 4 5 47 
64 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 55 
65 5 4 5 4 3 4 3 4 4 5 4 4 49 
66 3 3 4 3 3 2 1 5 3 4 4 4 39 
67 4 2 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 48 
68 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 50 
69 4 3 5 4 4 3 4 3 4 4 3 4 45 
70 4 5 4 4 4 3 3 2 5 5 4 4 47 
71 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 50 
72 3 2 3 4 4 3 2 4 3 4 4 4 40 





74 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 50 
75 3 3 4 3 4 5 4 4 3 4 4 4 45 
76 4 4 4 5 4 4 5 5 4 2 2 2 45 
77 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 2 2 46 
78 4 4 3 3 4 5 5 4 4 2 2 5 45 
79 3 4 1 2 1 3 4 3 2 2 2 4 31 
80 4 1 2 4 5 4 3 5 4 5 4 4 45 
81 3 3 4 4 4 4 3 1 2 4 4 4 40 
82 4 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 52 
83 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 49 
84 3 3 4 4 3 4 4 3 1 4 4 4 41 
85 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 51 
86 2 4 2 4 5 3 4 3 3 4 4 5 43 
87 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 4 49 
88 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 51 
89 5 3 4 2 3 4 2 1 3 5 5 5 42 
90 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 50 
91 4 5 3 2 4 3 5 2 1 4 4 4 41 
92 3 1 2 4 4 5 3 2 1 4 4 5 38 
93 3 2 1 4 4 5 3 1 2 4 4 4 37 
94 3 2 1 4 4 5 3 2 1 5 5 4 39 
95 4 5 3 1 2 3 4 5 1 4 4 4 40 
96 5 3 3 3 2 4 3 5 1 5 4 5 43 
97 4 3 4 4 3 5 4 4 4 5 4 5 49 
98 4 2 3 1 4 3 1 5 2 5 4 5 39 
99 4 4 5 3 4 3 4 2 4 4 4 4 45 








Hasil Perhitungan SPSS 
1. Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Correlations 
 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 Y.10 Y.11 Y.12 JUMLAH 
Y.1 Pearson Correlation 1 ,194 ,452** ,104 ,263** ,350** ,355** ,190 ,230* ,152 -,041 ,089 ,547** 
Sig. (2-tailed)  ,053 ,000 ,305 ,008 ,000 ,000 ,058 ,021 ,132 ,688 ,376 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.2 Pearson Correlation ,194 1 ,330** ,245* ,189 ,114 ,367** ,221* ,406** -,059 -,102 ,008 ,525** 
Sig. (2-tailed) ,053  ,001 ,014 ,059 ,259 ,000 ,027 ,000 ,557 ,311 ,939 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.3 Pearson Correlation ,452** ,330** 1 ,240* ,404** ,232* ,337** ,339** ,397** -,002 -,057 -,016 ,643** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,001  ,016 ,000 ,020 ,001 ,001 ,000 ,982 ,572 ,877 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.4 Pearson Correlation ,104 ,245* ,240* 1 ,419** ,270** ,326** ,108 ,422** ,056 ,040 -,087 ,532** 
Sig. (2-tailed) ,305 ,014 ,016  ,000 ,007 ,001 ,283 ,000 ,577 ,694 ,391 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.5 Pearson Correlation ,263** ,189 ,404** ,419** 1 ,386** ,288** ,156 ,469** ,210* ,194 ,143 ,664** 
Sig. (2-tailed) ,008 ,059 ,000 ,000  ,000 ,004 ,121 ,000 ,036 ,054 ,156 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.6 Pearson Correlation ,350** ,114 ,232* ,270** ,386** 1 ,324** ,158 ,235* ,067 ,090 ,201* ,557** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,259 ,020 ,007 ,000  ,001 ,116 ,018 ,507 ,371 ,045 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.7 Pearson Correlation ,355** ,367** ,337** ,326** ,288** ,324** 1 ,195 ,347** -,228* -,215* -,090 ,548** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,001 ,004 ,001  ,052 ,000 ,022 ,032 ,374 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.8 Pearson Correlation ,190 ,221* ,339** ,108 ,156 ,158 ,195 1 ,288** -,018 -,105 ,079 ,482** 
Sig. (2-tailed) ,058 ,027 ,001 ,283 ,121 ,116 ,052  ,004 ,857 ,299 ,436 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.9 Pearson Correlation ,230* ,406** ,397** ,422** ,469** ,235* ,347** ,288** 1 ,050 -,018 -,042 ,672** 
Sig. (2-tailed) ,021 ,000 ,000 ,000 ,000 ,018 ,000 ,004  ,620 ,859 ,675 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.10 Pearson Correlation ,152 -,059 -,002 ,056 ,210* ,067 -,228* -,018 ,050 1 ,759** ,481** ,513** 





N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.11 Pearson Correlation -,041 -,102 -,057 ,040 ,194 ,090 -,215* -,105 -,018 ,759** 1 ,520** ,392* 
Sig. (2-tailed) ,688 ,311 ,572 ,694 ,054 ,371 ,032 ,299 ,859 ,000  ,000 ,016 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
Y.12 Pearson Correlation ,089 ,008 -,016 -,087 ,143 ,201* -,090 ,079 -,042 ,481** ,520** 1 ,492** 
Sig. (2-tailed) ,376 ,939 ,877 ,391 ,156 ,045 ,374 ,436 ,675 ,000 ,000  ,003 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
JUMLAH Pearson Correlation ,547** ,525** ,643** ,532** ,664** ,557** ,548** ,482** ,672** ,315** ,239* ,292** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,001 ,016 ,003  
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
2. Uji Validitas Variabel Daya Tarik Celebrity Endorser (X1) 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 JUMLAH 
X1.1 Pearson Correlation 1 ,388** ,226* ,280** ,290** ,356** ,199* ,247* ,377** ,206* ,110 ,198* ,535** 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,024 ,005 ,003 ,000 ,047 ,013 ,000 ,039 ,277 ,048 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.2 Pearson Correlation ,388** 1 ,347** ,388** ,311** ,415** ,338** ,392** ,361** ,404** ,357** ,277** ,698** 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,002 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,005 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.3 Pearson Correlation ,226* ,347** 1 ,483** ,415** ,326** ,290** ,235* ,386** ,420** ,434** ,278** ,677** 
Sig. (2-tailed) ,024 ,000  ,000 ,000 ,001 ,003 ,019 ,000 ,000 ,000 ,005 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.4 Pearson Correlation ,280** ,388** ,483** 1 ,227* ,336** ,233* ,338** ,294** ,449** ,177 ,253* ,640** 
Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,000  ,023 ,001 ,020 ,001 ,003 ,000 ,078 ,011 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.5 Pearson Correlation ,290** ,311** ,415** ,227* 1 ,260** ,254* ,249* ,429** ,190 ,302** ,263** ,585** 
Sig. (2-tailed) ,003 ,002 ,000 ,023  ,009 ,011 ,013 ,000 ,058 ,002 ,008 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.6 Pearson Correlation ,356** ,415** ,326** ,336** ,260** 1 ,386** ,288** ,156 ,469** ,304** ,305** ,616** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,001 ,009  ,000 ,004 ,121 ,000 ,002 ,002 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.7 Pearson Correlation ,199* ,338** ,290** ,233* ,254* ,386** 1 ,324** ,158 ,235* ,413** ,420** ,567** 





N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.8 Pearson Correlation ,247* ,392** ,235* ,338** ,249* ,288** ,324** 1 ,195 ,347** ,352** ,405** ,605** 
Sig. (2-tailed) ,013 ,000 ,019 ,001 ,013 ,004 ,001  ,052 ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.9 Pearson Correlation ,377** ,361** ,386** ,294** ,429** ,156 ,158 ,195 1 ,288** ,242* ,098 ,575** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,121 ,116 ,052  ,004 ,015 ,331 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.10 Pearson Correlation ,206* ,404** ,420** ,449** ,190 ,469** ,235* ,347** ,288** 1 ,257** ,084 ,622** 
Sig. (2-tailed) ,039 ,000 ,000 ,000 ,058 ,000 ,018 ,000 ,004  ,010 ,408 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.11 Pearson Correlation ,110 ,357** ,434** ,177 ,302** ,304** ,413** ,352** ,242* ,257** 1 ,370** ,572** 
Sig. (2-tailed) ,277 ,000 ,000 ,078 ,002 ,002 ,000 ,000 ,015 ,010  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X1.12 Pearson Correlation ,198* ,277** ,278** ,253* ,263** ,305** ,420** ,405** ,098 ,084 ,370** 1 ,517** 
Sig. (2-tailed) ,048 ,005 ,005 ,011 ,008 ,002 ,000 ,000 ,331 ,408 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
JUMLAH Pearson Correlation ,535** ,698** ,677** ,640** ,585** ,616** ,567** ,605** ,575** ,622** ,572** ,517** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
3. Uji Validitas Variabel Iklan (X2) 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 X2.11 X2.12 JUMLAH 
X2.1 Pearson Correlation 1 ,180 ,273** ,218* ,341** ,253* ,312** ,352** ,249* ,425** ,293** ,404** ,605** 
Sig. (2-tailed)  ,073 ,006 ,029 ,001 ,011 ,002 ,000 ,013 ,000 ,003 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.2 Pearson Correlation ,180 1 ,329** ,329** ,194 ,296** ,418** ,235* ,349** ,475** ,454** ,141 ,612** 
Sig. (2-tailed) ,073  ,001 ,001 ,053 ,003 ,000 ,018 ,000 ,000 ,000 ,162 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.3 Pearson Correlation ,273** ,329** 1 ,281** ,274** ,227* ,328** ,317** ,159 ,335** ,366** ,301** ,589** 
Sig. (2-tailed) ,006 ,001  ,005 ,006 ,023 ,001 ,001 ,115 ,001 ,000 ,002 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 





Sig. (2-tailed) ,029 ,001 ,005  ,001 ,071 ,000 ,006 ,037 ,000 ,000 ,003 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.5 Pearson Correlation ,341** ,194 ,274** ,333** 1 ,194 ,452** ,104 ,140 ,345** ,265** ,294** ,532** 
Sig. (2-tailed) ,001 ,053 ,006 ,001  ,053 ,000 ,305 ,166 ,000 ,008 ,003 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.6 Pearson Correlation ,253* ,296** ,227* ,181 ,194 1 ,330** ,245* ,177 ,306** ,233* ,292** ,521** 
Sig. (2-tailed) ,011 ,003 ,023 ,071 ,053  ,001 ,014 ,078 ,002 ,020 ,003 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.7 Pearson Correlation ,312** ,418** ,328** ,343** ,452** ,330** 1 ,240* ,179 ,363** ,259** ,294** ,630** 
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,001 ,000 ,000 ,001  ,016 ,075 ,000 ,009 ,003 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.8 Pearson Correlation ,352** ,235* ,317** ,275** ,104 ,245* ,240* 1 ,166 ,413** ,288** ,321** ,546** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,018 ,001 ,006 ,305 ,014 ,016  ,099 ,000 ,004 ,001 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.9 Pearson Correlation ,249* ,349** ,159 ,209* ,140 ,177 ,179 ,166 1 ,388** ,226* ,280** ,485** 
Sig. (2-tailed) ,013 ,000 ,115 ,037 ,166 ,078 ,075 ,099  ,000 ,024 ,005 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.10 Pearson Correlation ,425** ,475** ,335** ,454** ,345** ,306** ,363** ,413** ,388** 1 ,347** ,388** ,736** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,002 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.11 Pearson Correlation ,293** ,454** ,366** ,414** ,265** ,233* ,259** ,288** ,226* ,347** 1 ,483** ,650** 
Sig. (2-tailed) ,003 ,000 ,000 ,000 ,008 ,020 ,009 ,004 ,024 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X2.12 Pearson Correlation ,404** ,141 ,301** ,296** ,294** ,292** ,294** ,321** ,280** ,388** ,483** 1 ,640** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,162 ,002 ,003 ,003 ,003 ,003 ,001 ,005 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
JUMLAH Pearson Correlation ,605** ,612** ,589** ,609** ,532** ,521** ,630** ,546** ,485** ,736** ,650** ,640** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







4. Uji Validitas Variabel Kuaitas Produk (X3) 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3.11 X3.12 JUMLAH 
X3.1 Pearson 
Correlation 
1 ,263** ,129 ,328** ,269** ,252* ,302** ,143 ,333** ,262** ,245* ,342** ,561** 
Sig. (2-tailed)  ,008 ,200 ,001 ,007 ,011 ,002 ,155 ,001 ,008 ,014 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.2 Pearson 
Correlation 
,263** 1 ,162 ,130 ,288** ,206* ,370** ,133 ,317** ,248* ,260** ,255* ,498** 
Sig. (2-tailed) ,008  ,106 ,198 ,004 ,040 ,000 ,188 ,001 ,013 ,009 ,011 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.3 Pearson 
Correlation 
,129 ,162 1 ,180 ,273** ,218* ,226* ,349** ,330** ,306** ,232* ,267** ,543** 
Sig. (2-tailed) ,200 ,106  ,073 ,006 ,029 ,024 ,000 ,001 ,002 ,020 ,007 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.4 Pearson 
Correlation 
,328** ,130 ,180 1 ,329** ,329** ,256* ,307** ,280** ,251* ,138 ,254* ,551** 
Sig. (2-tailed) ,001 ,198 ,073  ,001 ,001 ,010 ,002 ,005 ,012 ,170 ,011 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.5 Pearson 
Correlation 
,269** ,288** ,273** ,329** 1 ,281** ,124 ,223* ,373** ,416** ,257** ,242* ,600** 
Sig. (2-tailed) ,007 ,004 ,006 ,001  ,005 ,219 ,026 ,000 ,000 ,010 ,015 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.6 Pearson 
Correlation 
,252* ,206* ,218* ,329** ,281** 1 ,287** ,244* ,371** ,255* ,399** ,322** ,609** 
Sig. (2-tailed) ,011 ,040 ,029 ,001 ,005  ,004 ,015 ,000 ,010 ,000 ,001 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.7 Pearson 
Correlation 
,302** ,370** ,226* ,256* ,124 ,287** 1 ,230* ,394** ,296** ,046 ,319** ,530** 
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,024 ,010 ,219 ,004  ,021 ,000 ,003 ,651 ,001 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.8 Pearson 
Correlation 
,143 ,133 ,349** ,307** ,223* ,244* ,230* 1 ,421** ,262** ,046 ,204* ,527** 
Sig. (2-tailed) ,155 ,188 ,000 ,002 ,026 ,015 ,021  ,000 ,008 ,650 ,042 ,000 







,333** ,317** ,330** ,280** ,373** ,371** ,394** ,421** 1 ,449** ,305** ,406** ,720** 
Sig. (2-tailed) ,001 ,001 ,001 ,005 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,002 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.10 Pearson 
Correlation 
,262** ,248* ,306** ,251* ,416** ,255* ,296** ,262** ,449** 1 ,245* ,271** ,621** 
Sig. (2-tailed) ,008 ,013 ,002 ,012 ,000 ,010 ,003 ,008 ,000  ,014 ,006 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.11 Pearson 
Correlation 
,245* ,260** ,232* ,138 ,257** ,399** ,046 ,046 ,305** ,245* 1 ,400** ,520** 
Sig. (2-tailed) ,014 ,009 ,020 ,170 ,010 ,000 ,651 ,650 ,002 ,014  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
X3.12 Pearson 
Correlation 
,342** ,255* ,267** ,254* ,242* ,322** ,319** ,204* ,406** ,271** ,400** 1 ,621** 
Sig. (2-tailed) ,000 ,011 ,007 ,011 ,015 ,001 ,001 ,042 ,000 ,006 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
JUMLAH Pearson 
Correlation 
,561** ,498** ,543** ,551** ,600** ,609** ,530** ,527** ,720** ,621** ,520** ,621** 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
1. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,725 13 
 












3. Uji Reliabilitas Variabel Iklan (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,749 13 
 





















1. Hasil Korelasi Rank Spearman Daya Tarik Celebrity Endorser Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Correlations 
 Celebrity Endorser Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Celebrity Endorser Correlation Coefficient 1,000 ,811** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,811** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
2. Hasil Korelasi Rank Sperman Iklan Terhadap Keputusan Pembelian 
 
Correlations 
 IKLAN Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho IKLAN Correlation Coefficient 1,000 ,796** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,796** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 







4. Hasil Korelasi Rank Spearman Kualitas Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian  
Correlations 
 Kualitas Produk Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Kualitas Produk Correlation Coefficient 1,000 ,715** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,715** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
5. Hasil Koefisien Determinasi  
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,859a ,737 ,729 2,85654 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk (X3), Celebrity Endorser (X1), Iklan (X2) 
 
